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TRANSLITERASI 
A. Transliterasi 
1. Konsonan 
Huruf-huruf Bahasa Arab ditransliterasikan ke dalam huruf latin sebagai 
barikut: 
b : ب     z : ز     f : ف  
t  : خ     s : س     q : ق 
s\ : ث     sy : ش     k : ك 
j  : ج     s} : ص     l : ل 
h} : ح     d} : ض     m : م 
kh : خ     t} : ط     n : ن 
d : د     z} : ظ     w : و 
z\ : ر     „ : ع     h  : ه 
r  : ر     g : غ     y : ي  
Hamzah ( ء) yang terletak di awal kata mengikuti vocalnya tanpa diberi tanda 
apapun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda („). 
2. Vokal dan diftong 
a. Vokal atau atau bunyi (a), (i) dan (untuk) ditulis dengan ketentuan sebagai 
berikut :  
  
 
 
 
 
 
 
VOKAL PENDEK PANJANG 
Fath}ah A a> 
Kasrah I i> 
D}amah U u> 
xiv 
 
b. Diftong yang sering dijumpai dalam transliterasi ialah (ai) dan (u) misalnya kata : 
Baina ( هيت ) dan qaul ( لوق ) 
3. Tasdi>d dilambangkan dengan konsonan ganda 
4. Kata sandang al- (alif la>m ma’rifah) ditulis dengan huruf kecil, kecuali jika 
terletak di awal kalimat. Dalam hal ini kata tersebut ditulis dengan huruf 
besar (al-). 
Contohnya : 
 Menurut al-Bukha>ri>, hadis ini…. 
 Al-Bukha>ri> berpendapat bahwa hadis ini…. 
5. Ta> Marbuta>t}ah (ج) ditransliterasi dengan t. tetapi jika terletak di akhir 
kalimat, ditransliterasi dengan huruf “h”. Contohnya : 
Al-risa>lat li al-mudarrisah حسرذملل حلاسرلا 
6. Kata atau kalimat Arab yang ditransliterasikan adalah istilah Arab yang 
belum menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia. Adapun istilah 
yang sudah menjadi bagian dari pebendaharaan bahasa Indonesia, atau sudah 
sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, tidak ditulis lagi menurut cara 
transliterasi di atas, misalnya perkataan sunnah, khusus dan umum, kecuali 
bila istilah itu menjadi bagian yang harus ditransliterasi secara utuh, 
misalnya : 
Fi> Z}ila>l al-Qur’a>n ( نآرقلا للاظ يف ) 
Al-Sunnah qabl al-Tadwi>n ( هيوذتلا لثق حنسلا ) 
Inna al-‘Ibrah bi ‘Umu>m al-Lafz} la> bi Khus}u>s} al-Sabab 
ةثسلا صوصخت لا ظفللا مومعت جرثعلا نإ 
 
 
xv 
 
7. Lafz} al-Jala>lah ( الله ) yang didahului partikel seperti hurud jar dan huruf 
lainnya atau berkedudukan sebagai mud{a>f ilaihi (frasa nomina), 
ditransliterasi tanpa huruf hamzah. Contohnya : 
الله هيد = di>nullah    للهات = billa>h 
حللا حمحر يف نه = hum fi> rah}matilla>h 
8. Lafal yang diakhiri dengan ya’ nisbah, maka akan ditulis dengan “i”. 
Contohnya : 
يثطاشلا = al-Sya>t}ibi> 
يفارقلا = al-Qara>fi> 
B. Singkatan 
Beberapa singkatan yang dibakukan adalah : 
1. swt.      = Subh}a>na wa ta’a>la 
2. saw.      = S{allalla>h ‘alaihi wa sallam 
3. a.s.      = ‘Alaih al-sala>m 
4. H      = Hijriyah 
5. M      = Masehi 
6. w.      = wafat 
7. QS. …/….: 4    = Qur‟an Surah …/ no. surah: ayat 4. 
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ABSTRAK 
Nama   : AZHARIANI SAHABUDDIN 
NIM   : 50700113032 
Fak/Jur  : Dakwah dan Komunikasi/Ilmu Komunikasi 
Judul Skripsi       : Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Lulur Mabello 
Sulsel di Instagram  
Pembimbing I : Ramsiah Tasruddin, S.Ag., M.Si  
Pembimbing II : Nuryadi Kadir, S.Sos., M.A 
Penelitian ini bertujuan untuk: 1) mengetahui strategi komunikasj pemasaran  
produk Lulur Mabello Sulsel di instagram dan 2) mengetahui kendala yang dihadapi 
Lulur Mabello Sulsel dalam menjalankan strategi komunikasi pemasarannya di 
Instagram. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan komunikasi pemasaran dengan jenis 
penelitian deskriptif kualitatif. Sumber data diperoleh dari owner, manajer, karyawan, 
dan pelanggan Lulur Mabello Sulsel. Pengumpulan data dilakukan secara langsung 
dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara garis besar strategi 
komunikasi pemasaran yang digunakan Lulur Mabello Sulsel dalam memasarkan 
produknya di sosial instagram yaitu advertising (periklanan) yang mencakup IG Ads, 
paid promote, endorsement. Serta personal selling (penjualan personal), sales 
promotion (promosi penjualan), dan social media marketing (pemasaran melalui 
media sosial). Adapun kendala yang dihadapi Lulur Mabello Sulsel dalam 
menjalankan strategi pemasarannya di instagram yaitu keterbatasan budget yang 
digunakan untuk promosi, banyaknya pesaing, sulitnya membuat caption di 
instagram, dan adanya produk yang rusak. 
Implikasi dari penelitian ini adalah: 1) bagi perusahaan, penelitian ini 
diharapkan dapat menjadi referensi untuk melengkapi kekurangan yang ada dalam 
perusahaan, seperti perusahaan memberikan tanggal expired pada kemasan produk 
agar tidak menimbulkan kekeliruan oleh pelanggan. Selain itu, sebaiknya perusahaan 
membuka offline store agar para pelanggannya dapat memilih dan berbelanja produk 
dari Lulur Mabello Sulsel secara langsung, 2) bagi masyarakat, penelitian ini 
diharapkan dapat menjadi referensi mengenai strategi komunikasi pemasaran bagi 
masyarakat yang akan maupun yang sedang menjalankan usaha, dan 3) bagi 
mahasiswa, penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi mahasiswa yang 
ingin menggeluti dunia wirausaha dan dapat berguna bagi mahasiswa dalam 
menyelesaikan tugas akhir. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Lulur Mabello Sulsel (Sulawesi Selatan) merupakan bisnis produk kecantikan 
khas Bugis-Makassar yang didirikan oleh Yusni Haemin, sejak tahun 2016 dan 
dipasarkan melalui media sosial Instagram, Facebook dan Line. Akan tetapi, media 
sosial instagram lah yang paling berpengaruh terhadap penjualan produknya, 
sehingga Lulur Mabello Sulsel hanya berfokus pada instagram untuk memasarkan 
produknya. Lulur Mabello Sulsel terus melakukan inovasi-inovasi baru agar 
produknya terus dimintai. Saat ini, Lulur Mabello Sulsel juga telah membuat website 
sebagai salah satu strategi dalam  mempermudah proses pemasarannya dan mulai 
mengikuti bazar. 
Strategi pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam tahap 
pembentukan kesadaran dan pemahaman konsumen. Setiap pebisnis membutuhkan 
perencanaan strategi yang tepat agar dapat diterima dengan mudah oleh masyarakat. 
Strategi pemasaran tidak hanya digunakan untuk mengenalkan keberadaan suatu 
produk, tetapi juga memberikan pengetahuan mengenai manfaat produk yang 
dipasarkan sehingga tercipta keinginan untuk membelinya (Fandy Tjiptono dan 
Gregorius Chandra, 2012:26) 
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Pemasaran dan komunikasi merupakan dua hal yang tidak dapat terpisahkan. 
Kegiatan pemasaran tidak dapat berjalan dengan baik tanpa komunikasi yang 
berlangsung dengan baik di dalamnya. Komunikasi dapat menjadi alat untuk 
membentuk dan mengubah opini, sikap, dan perilaku. Komunikasi berperan penting 
dalam bisnis, mengingat perkembangan dan persaingan antarpelaku  bisnis semakin 
ketat. Strategi harus dirancang secara kreatif sehingga mampu menciptakan penjualan 
yang signifikan dan mampu meninggalkan memori di benak konsumennya. 
Komunikasi pemasaran dapat memberitahu atau memperlihatkan kepada 
konsumen tentang bagaimana dan mengapa produk itu digunakan. Konsumen dapat 
mempelajari tentang produk apa, siapa yang memproduksi mereknya apa, apa 
keunggulannya, dan dapat diperoleh dimana produk itu. Dengan demikian, 
komunikasi pemasaran memiliki peran yang sangat penting bagi perusahaan untuk 
mengkomunikasikan produk yang dipasarkan sehingga dapat meningkatkan 
penjualan dan produk semakin dikenal oleh masyarakat. 
Setiap pengusaha mempunyai cara pandang dan pola masing-masing untuk 
mencapai tujuannya. Seorang pengusaha juga harus mampu melihat apa yang sedang 
menjadi tren di pasaran. Dengan kemajuan teknologi sekarang ini, keberadaan dan 
keberanekaragaman media sosial dimanfaatkan untuk tujuan pengembangan bisnis. 
Apalagi dengan adanya jual beli online yang semakin mempermudah dalam 
berbelanja dengan menggunakan internet, ditambah internet yang dapat diakses 
melalui telepon seluler seperti telepon cerdas (smartphone). Kemunculan smartphone 
ini pun memicu terciptanya jenis-jenis media baru dalam perkembangannya. Salah 
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satu jenis media baru yang kehadirannya menjadi sangat fenomenal adalah media 
sosial, sebagai media untuk komunikasi, promosi, dan pemasaran. Media sosial 
memungkinkan penggunanya untuk berinteraksi tanpa batasan jarak, tempat dan 
waktu.   
Perkembangan media sosial memberikan pengaruh yang cukup besar pada 
pemasaran. Munculnya media sosial memberikan angin sejuk bagi para pengusaha 
dalam mempromosikan produknya karena caranya yang mudah diakses. Media sosial 
menyediakan perangkat yang mempermudah para pengusaha untuk mempromosikan 
produknya yaitu hanya dengan mengunggah foto atau katalog kemudian membuat 
deksripsi mengenai produknya. Dalam hal ini, secara tidak langsung membentuk 
suatu rangkaian komunikasi pemasaran. 
Dengan konsep yang lebih modern dan lebih unik, pemasar menyampaikan 
pesan mengenai produk mereka  melalui media sosial yang saat ini banyak digunakan 
oleh berbagai kalangan masyarakat, yakni Instagram. Mengingat media sosial telah 
menjadi media penyebaran informasi yang sangat efektif dan tanpa batas dalam 
memengaruhi persepsi seseorang.  
 “Komunikasi pemasaran konvensional yang dilakukan dengan biaya khusus 
kini sedang menghadapi permasalahan persaingan penyampaian pesan yang 
membuat masyarakat menjadi dan cenderung perhatiannya terhadap promosi 
konvensional menurun, karena terlalu banyak dan terlalu sering sebuah 
produk atau merek dipromosikan secara berlanjut yang menyebabkan 
kebosanan dan penolakan. Oleh karenanya  diperlukan perubahan mendasar 
dalam menyampaikan pesan yang berbasis pada karakteristik dan kemampuan 
produk yang ditawarkan (Poerwanto dan Zakaria, 2016:190)”. 
 
Banyaknya pengusaha yang menggunakan media sosial instagram untuk 
mempromosikan produknya merupakan sebuah alternatif yang dapat meminimalisir 
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budget pengeluaran untuk biaya promosi tanpa harus beriklan melalui media cetak, 
media audio, maupun media audiovisual. Beriklan melalui media sosial tentunya jauh 
lebih murah dan efisien.  
Seperti yang dilakukan Lulur Mabello Sulsel dalam memasarkan produknya 
di media sosial instagram dengan menggunakan akun @lulurmabellosulsel. Dengan 
banyaknya pebisnis yang mulai melirik bisnis kecantikan dan dipasarkan melalui 
media sosial instagram, maka Lulur Mabello Sulsel terus menciptakan strategi-
strategi untuk mengembangkan dan mempertahankan keeksistensiannya seperti 
melakukan promosi dengan melakukan endorsement ke beberapa artis dan selebgram, 
seperti Gisella Anastasia, Ashanty, Nabila Syakieb, Olla Ramlan, Nurul Anisah Afsir, 
dan Anggu Batari.  
Sebelum adanya media sosial, pemasar harus membayar mahal untuk 
mengiklankan dan mempromosikan produknya agar dapat dikenal secara luas.  Akan 
tetapi,  dengan adanya media sosial saat ini pemasar dapat membayar dengan harga 
yang lebih minim untuk  mempromosikan produknya dengan cukup mengunggah foto 
atau video berupa testimoni menggunakan produk tersebut kemudian memberikan 
deskripsi mengenai produk yang akan dipasarkan di media sosial. Melakukan 
promosi di media sosial merupakan salah satu langkah dalam menyikapi periklanan 
konvensional yang begitu mahal. 
Bila pengusaha online kurang inovatif dalam menciptakan strategi  
komunikasi pemasaran pada produknya tentu ia akan tertinggal atau bahkan 
produknya sama sekali tidak akan dilirik oleh calon pembeli. Maka dari itu, banyak 
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pengusaha yang membuat berbagai strategi pemasaran untuk mempromosikan 
produknya untuk menarik perhatian konsumennya.  
Pemilihan strategi merupakan langkah krusial yang memerlukan penanganan 
secara hati-hati dalam perencanaan komunikasi, sebab jika pemilihan strategi salah 
atau keliru maka hasil yang diperoleh bisa fatal, terutama kerugian dari segi waktu, 
materi, dan tenaga. Oleh karena itu, strategi juga merupakan rahasia yang harus 
direncanakan dengan baik (Hafied Cangara, 2014:65). 
Untuk mempermudah proses penjualannya, Lulur Mabello Sulsel telah 
memiliki tiga orang karyawan yang bertindak sebagai admin. Serta menggunakan jasa 
kurir untuk mempercepat proses pengiriman barang yang dilakukan setiap harinya.. 
Tidak sedikit juga mereka menerima komplain dari para konsumen karena produk 
yang diterima rusak atau bahkan berulat. Oleh karena itu, Lulur Mabello Sulsel selalu 
berusaha melayani para pelanggannya dengan sebaik mungkin dan memberikan 
respon yang cepat apabila ada keluhan, ingin memesan maupun hanya sekedar 
bertanya mengenai produknya. 
Lulur Mabello Sulsel telah memiliki banyak konsumen dan followers 
sebanyak 20.700 orang, sub distributor dan reseller. Terlihat dari testimoni-testimoni 
yang diberikan oleh para konsumennya di media sosial instagram. Semakin 
banyaknya konsumen dari Lulur Mabello Sulsel, tentunya mereka juga harus 
memberikan produk yang berkualitas dan pelayanan yang memuaskan. Karena 
apabila kualitas dari produk dan pelayanannya tidak memuaskan maka akan membuat 
konsumennya kecewa dan berhenti untuk mengonsumsi produk dari Lulur Mabello 
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Sulsel serta beralih ke online shop lain. Sehingga Lulur Mabello Sulsel terus 
melakukan strategi-strategi komunikasi pemasaran agar konsumennya tidak  
berpaling. 
B. Fokus Penelitian dan Deskripsi Fokus 
1. Fokus Penelitian 
Fokus penelitian ini adalah bagaimana strategi komunikasi pemasaran 
yang diterapkan Lulur Mabello Sulsel melalui media sosial Instagram. Penelitian ini 
mengetahui mengetahui bagaimana strategi komunikasi pemasaran produk Lulur 
Mabello Sulsel di Instagram dan apa kendala yang dihadapi Lulur Mabello Sulsel. 
Oleh karena itu, penelitian ini mengarah pada penelitian kualitatif yang bersifat 
mendeskripsikan strategi-strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan Lulur 
Mabello Sulsel serta kendala yang dihadapi dalam memasarkan produknya di media 
sosial Instagram. 
2. Deskripsi Fokus 
Penulis memaparkan fokus pemaknaan agar tidak memunculkan 
penafsiran yang bermakna ganda. Maka dari itu penulis memberikan batasan judul 
dalam bentuk deskripsi fokus dengan menyederhanakan pemaknaan. Adapun fokus 
penelitian yang dikemukakan penulis dalam penelitian ini terdiri dari beberapa pokok 
dan istilah yang terdapat pada judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Lulur 
Mabello Sulsel di Instagram” 
Deskripsi fokus yang dimaksud adalah sebagai berikut: 
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a. Strategi  
Strategi adalah perencanaan (planning) dan manajemen (management) 
untuk mencapai suatu tujuan.Tetapi untuk mencapai tujuan tersebut, strategi tidak 
berfungsi sebagai peta jalan yang hanya menunjukkan arah saja, melainkan harus 
menunjukan bagaimana taktik operasionalnya. 
b. Komunikasi Pemasaran 
Komunikasi pemasaran adalah interaksi antara produsen dengan calon 
pelanggan atau pelanggan baik secara langsung maupun melalui berbagai media. 
Komunikasi pemasaran bukan satu-satunya faktor yang menyebabkan keberhasilan 
suatu usaha, tetapi merupakan salah satu faktor kunci keberhasilan perusahaan. Cara 
yang ditempuh dalam memasarkan produk harus memahami situasi dan kondisi 
pasar, serta mampu memilih media yang tepat sebagai saluran komunikasinya. 
c. Strategi Komunikasi Pemasaran 
Strategi komunikasi pemasaran adalah langkah-langkah yang dilakukan 
pebisnis dalam memasarkan produknya dengan tujuan untuk memperkenalkan produk 
dan meninggalkan memori mengenai produk di benak konsumen dan calon 
konsumen. Dimana, kegiatan komunikasi pemasaran yang baik perlu strategi yang 
tepat supaya tujuan komunikasi dapat tercapai sesuai harapan yang diinginkan. Oleh 
karena itu strategi komunikasi pemasaran harus direncanakan secara matang. 
Strategi komunikasi pemsaran dilakukan untuk menmberitahu mengenai 
keberadaan dan menimbulkan keinginan untuk memiliki produk yang dipasarkan. 
Serta untuk mencapai tujuan perusahaan. 
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d. Instagram 
  Instagram adalah sebuah aplikasi yang digunakan untuk membagikan foto 
dan video. Instagram sebagai salah satu aplikasi yang digunakan untuk membagi foto 
yang membuat banyak penggunanya yang terjun ke dunia bisnis online dan 
mempromosikan produk jualannya melalui instagram.   
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis merumuskan permasalahan 
yang akan dijadikan sebagai acuan penelitian dengan rumusan masalah sebagai 
berikut:  
1. Bagaimana strategi komunikasi pemasaran produk Lulur Mabello Sulsel di 
media sosial Instagram? 
2. Apa kendala yang dihadapi Lulur Mabello Sulsel dalam menjalankan strategi 
komunikasi pemasarannya di media sosial instagram? 
D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui strategi komunikasj pemasaran  produk Lulur Mabello 
Sulsel di media sosial instagram 
b. Untuk mengetahui kendala yang dihadapi Lulur Mabello Sulsel dalam 
menjalankan strategi komunikasi pemasarannya di Instagram 
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2. Kegunaan Penelitian 
a. Teoritis 
  Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi pada 
pengembangan penelitian di bidang Ilmu Komunikasi dan dapat dijadikan 
sebagai acuan serta rujukan penelitian sejenis atau penelitian lanjutan ke 
depannya 
b. Praktis 
 Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi dan dijadikan 
referensi mengenai strategi komunikasi pemasaran produk Lulur Mabello 
Sulsel di media sosial Instagram  ke depannya 
E. Kajian Pustaka 
Penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian yang berjudul “Strategi 
Komunikasi Pemasaran Produk Lulur Mabello Sulsel di Instagram adalah sebagai 
berikut:  
1. Skripsi yang disusun oleh Akhmad Rifqi Septiawan pada tahun 2015, yang 
berjudul Strategi Komunikasi Pemasaran Buku dalam Meningkatkan 
Penjualan melalui Media Sosial Instagram (Studi Deskriptif Kualitatif pada 
Founder @Tausiyahku_). Penelitian tersebut bertujuan untuk mengetahui 
strategi komunikasi pemasaran buku yang dilakukan oleh Tausiyahku dalam 
meningkatkan penjualan melalui media sosial Instagram. Penelitian ini 
memiliki persamaan yaitu ingin mengetahui strategi komunikasi nyang 
dilakukan di media sosial instagram. Sedangkan perbedaannya yaitu terletak 
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pada subjek penelitian. Penelitian tersebut meneliti strategi komunikasi 
pemasaran buku sedangkan penelitian ini ingin meneliti strategi komunikasi 
pemasaran produk kecantikan. 
2. Skripsi yang disusun oleh Muhammad Arfa Azhary pada tahun 2015, yang 
berjudul Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial Akun Twitter @Coftofmks 
Dalam Meningkatkan Kunjungan Pelanggan Coffee Toffee Makassar. 
Penelitian tersebut bertujuan untuk mengetahui dan mengidentifikasi secara 
optimal strategi komunikasi pemasaran yang digunakan sebagai upaya untuk 
meningkatkan kunjungan ke Coffee Toffee Makassar dan untuk menganalisis 
pemanfaatan media sosial akun twitter sebagai strategi pemasaraan dalam 
menigkatkan kunjungan pelanggan Coffee Toffee Makassar. Hasil penelitian 
dari penelitian tersebut menunjukkan motif akun @coftofmks adalah melihat 
potensi Twitter yang dapat membawa keuntungan materi dan immaterial. 
Terdapat strategi bauran promosi berupa iklan, promosi penjualan, publikasi, 
personal selling, direct marketing dan interactive media. Perbedaan penelitian 
tersebut dengan penelitian ini yaitu penelitian tersebut ingin mengetahui 
strategi komunikasi pemasaran Coffee Toffe Makassar di media sosial Twitter 
sedangkan penelitian ini di media sosial instagram. 
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Tabel 1.1. Perbandingan Penelitian
(Sumber: Olahan Peneliti, 2017)
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BAB II 
TINJAUAN TEORITIS 
 
A. Komunikasi Pemasaran  
Kotler mengartikan komunikasi pemasaran sebagai usaha untuk  
menyampaikan pesan, membujuk, dan mengingatkan publik, terutama konsumen 
sasaran, mengenai keberadaan suatu produk di pasar (Kusumastuti, 2009:161). 
Sedangkan menurut Tjiptono, komunikasi pemasaran merupakan sebuah 
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, membujuk, 
mengingatkan pasar sasaran agar produknya agar bersedia menerima, membeli dan 
loyal terhadap produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 
2001:219). 
Komunikasi pemasaran juga dapat dinyatakan sebagai kegiatan komunikasi 
yang bertujuan untuk menyampaikan pesan kepada konsumen dengan menggunakan 
berbagai media, dengan harapan agar komunikasi dapat menghasilkan perubahan 
tindakan yang dikehendaki. 
Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi 
pemasar. Tanpa komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan tidak 
akan mengetahui keberadaan produk di pasar. Oleh karena itu pemasar harus 
mengunakan komunkasi secara hati-hati agar maksud dan tujuan dapat tercapai. 
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Komunikasi pemasaran meliputi tiga tujuan utama, yaitu (Tjiptono, 
2002:219): 
1. Untuk menyebarkan informasi (komunikasi informatif) 
2. Memengaruhi untuk melakukan pembelian (komunikasi persuasif) 
3.  Mengingatkan khalayak untuk melakukakn pembelian ulang (komunikasi 
mengingatkan kembali) 
Adapun langkah-langkah yang dapat dilakukan dalam mengembangkan 
program komunikasi pemasaran secara efektif, di antaranya sebagai berikut: 
1. Mengidentifikasi audiens yang dituju 
Audiens yang dimaksud yaitu calon pembeli, konsumen dan pihak yang 
memengaruhi. Audiens dapat terdiri dari individu maupun kelompok. 
2. Menentukan tujuan komunikasi  
Setelah pasar sasaran dan karakteristiknya diidentifikasi, komunikator 
pemasaran harus memutuskan tanggapan yang diharapkan dari audiens. 
Tanggapan terakhir yang diharapkan dari audiens adalah pembelian, 
kepuasan yang tinggi dan cerita dari mulut ke mulut yang baik 
3. Merancang pesan 
Setelah menentukan tanggapan yang diinginkan dari audiens komunikator 
selanjutnya mengembangkan pesan yang efektif. Idealnya, pesan itu harus 
menarik perhatian (attention), mempertahankan ketertarikan (interest), 
membangkitkan keinginan (desire), dan menggerakkan tindakan (action). 
Adapun yang perlu diperhatikan dalam merancang pesan, yakni: 
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1) Isi pesan, berhubungan dengan apa yang akan dikatakan 
2) Struktur pesan, berhubungan dengan bagaimana mengatakannya secara  
logis 
3) Format pesan, berhubungan dengan bagaimana mengatakannya secara 
simbolis 
4) Sumber pesan, berhubungan dengan siapa yang seharusnya 
mengatakannya 
B. Strategi Komunikasi Pemasaran 
Strategi komunikasi pemasaran adalah langkah-langkah yang 
berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah perusahaan guna mencapai target 
pemasaran terbaik dalam rangka mewujudkan kepuasan konsumen secara maksimal. 
Strategi komunikasi pemasaran adalah cara yang ditempuh perusahaan untuk 
merealisasikan misi, tujuan, dan sasaran, yang telah ditentukan dengan cara menjaga 
dan mengupayakan adanya keserasian antara berbagai tujuan yang ingin dicapai, 
kemampuan yang dimiliki serta peluang dan ancaman yang dihadapi (Adisaputro, 
2010:18) 
Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan 
kepada publik, terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan suatu produk di 
pasar. Dimana tugas utama komunikasi pemasaran adalah menanamkan citra di benak 
khalayak sasaran. Persoalan komunikasi pemasaran tidak hanya sampai pada 
bagaimana masuk ke benak konsumen yang kali pertama, tetapi perlu dilanjutkan 
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secara berkesinambungan agar benak konsumen tetap diisi oleh ingatan tentang 
produk bersangkutan. 
“…apabila suatu perusahaan ingin strategi pemasaran yang dikembangkan 
mampu menembus peluang pasar, maka masalah komunikasi yang efektif 
harus senantiasa ditangani dengan baik dan perlu pengembangan secara 
serius, sehingga calon konsumen akan memahami dengan jernih bagaimana 
perilaku komunikasi perusahaan selaku penjual bisa menyenangkan serta 
memberikan kepuasan kepada konsumen. Sebab, kepuasan konsumen 
(costumer satisfaction) dengan sendirinya akan meningkatkan citra 
perusahaan, sehingga tidak menyulitkan untuk mendapatkan pelanggan 
(user), begitupun dalam pemasaran iklan (Ramsiah Tasruddin, 2011:3)”. 
 
Dalam proses mengkomunikasikan produk ke pasar sasaran, pemasar harus 
memperhatikan tema dan isi pesan yang harus disampaikan. Hal tersebut sangatlah 
penting karena berkaitan dengan bagaimana memposisikan produk di mata konsumen 
dan akan menentukan posisi produk yang dipasarkan di mata konsumen (Philip 
Kotler & Gary Amstrong, 2004:124). 
Komunikasi merupakan cara yang paling efektif dalam memperkuat strategi 
komunikasi pemasaran, apalagi dilakukan dengan cara persuasif akan membuat 
produk yang dipasarkan bisa diterima baik oleh pasar. Penerimaan positif pasar 
menjadi ukuran sejauh mana produk bisa diterima oleh calon pembeli dan konsumen. 
Strategi komunikasi pemasaran adalah istilah yang digunakan untuk 
menerangkan arus informasi tentang produk dari pemasaran sampai kepada 
konsumen. Para pemasar harus mengiklankan produknya sejelas mungkin karena 
apabila rancu dan membingungkan, persepsi konsumen akan salah (Ilham 
Prisgunanto, 2006:203). 
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1. Intergrated Marketing Communication (IMC) 
IMC (Intergrated Marketing Communication) adalah konsep yang 
berkembang di tahun 1980-an dan diperkenalkan oleh Don E. Schultz. Schultz 
mengemukakan bahwa: 
“IMC merupakan konsep perencanaan komunikasi pemasaran yang 
menghargai pentingnya nilai tambah dari sebuah perencanaan yang 
komprehensif yang digunakan untuk mengevaluasi peran-peran strategi dari 
berbagai disiplin komunikasi contohnya periklanan secara umum, tanggapan 
langsung, promosi penjualan, dan kehumasan, dan menggabungkan semua 
disiplin tersebut untuk menyajikan kejelasan, konsistensi, dan dampak 
komunikasi yang maksismal (Soefiyanto, 2012:9)” 
 
Strategi IMC yang baik akan memberikan dorongan yang lebih besar ke 
produk, jasa, dan ide untuk diterima atau dibeli konsumen. Tidak hanya itu, strategi 
IMC yang baik akan melanggengkan kesukaan konsumen terhadap produk, jasa, atau 
ide tersebut. IMC berusaha mencari jalan terbaik dalam menggabungkan atau 
memanfaatkan berbagai media tersebut untuk hasil yang maksimal. 
Berikut beberapa elemen IMC (Intergrated Marketing Communication): 
a. Product (produk) 
Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada masyarakat untuk 
dilihat, dipegang, dibeli atau dikonsumsi. 
b. Price (harga) 
Harga merupakan sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli 
produk. Penetuan harga menentukan pendapatan dari suatu usaha. 
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c. Place (tempat) 
Tempat merupakan kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan 
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen 
sehingga mudah terjangkau 
d. Promotion (promosi)  
Promosi adalah berbagai kegiatan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan 
memperkenalkan produk pada pasar sasaran. Fungsi promosi yaitu 
meningkatkan penjualan dalam jangka waktu tertentu, memperkuat posisi 
merek, dan meningkatkan hubungan dengan para distributor dan pelanggan. 
Promosi merupakan bagian dari pendekatan strategi marketing mix, yang 
menurunkan satu himpunan strategi yang dikenal dengan promotion mix. yang 
berupa advertising (periklanan), sales promotion (promosi penjualan), 
publicity (publisitas), personal selling (penjualan personal), dan direct 
marketing (pemasaran langsung). Adapun penjabarannya sebagai berikut 
(Widjaja, 2009:84):  
1) Advertising (periklanan), adalah cara memperkenalkan produk yang 
dilakukan melalui media baik audio-visual maupun non audio-visual yang 
diarahkan kepada sejumlah besar pelanggan potensial. Fungsi periklanan 
yaitu menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan tentang 
keberadaan produk. 
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2) Public relation (hubungan publik) merupakan berbagai program yang 
dirancang untuk mempromosikan dan memelihara citra positif perusahaan 
atau produk individual yang dihasilkan 
3) Personal selling (penjualan personal)  adalah penjualan secara lisan dalam 
suatu komunikasi dengan calon pelanggan untuk menciptakan pembelian. 
Penjualan personal merupakan interaksi langsung antara satu atau lebih 
calon pembeli dengan tujuan melakukan penjualan. 
4) Sales Promotion (promosi penjualan) merupakan suatu jenis penjualan 
jangka pendek yang intensif untuk menawarkan kepada calon pembeli 
untuk mencoba dengan memberikan sampel dan kupon. Adapun tujuan 
dari sales promotion adalah untuk memberikan informasi yang sifatnya 
langsung kepada konsumen (Muktaf, 2015:49). 
Teknik-teknik promosi penjualan cenderung memiliki siklus popularitas, 
promosi yang menyangkut ide tentang bagaimana pembeli dan penjual 
memperoleh keuntungan dengan adanya promosi penjualan. Berikut 
metode promosi penjualan (Swastha Basu, 2002:281): 
a) Pemberian contoh barang 
Penjual dapat memberikan contoh barang secara cumacuma kepada 
konsumen dengan tujuan untuk digunakan atau dicoba. Ini merupakan 
salah satu alat promosipenjualan yang dianggap paling mahal, tetapi 
paling efektif. 
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b) Kupon atau nota 
Dalam satu periode tertentu, sering penjual menyarankan kepada pembeli 
untuk menyimpan dan mengumpulkan nota atau kupon pembeliannya. 
Penjual menggunakan metode tersebut dengan maksud untuk menarik 
pembeli lebih banyak. 
c) Hadiah 
Metode ini pada prinsipnya sama dengan metode kupon atau nota dimuka, 
hanya mempunyai variasi yang lain. Cara ini dapat mendorong seseorang 
untuk membeli lebih banyak lagi, mempelajari keuntungan-
keuntungannya dan akhirnya menjadi langganan. 
d) Kupon berhadiah 
Cara promosi dengan menggunakan kupon berhadiah sangat populer, 
banyak penjual atau produsen yang memakainya karena dianggap sangat 
efektif. 
e) Undian 
Undian merupakan alat promosi lain yang juga banyak dikenal 
masyarakat. Cara tersebut hanya dilakukan di tempat-tempat tertentu saja, 
seperti yang terdapat di arena hiburan Taman Hiburan Surabaya. 
f) Rabat 
Rabat merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli. 
Rabat digunakan terutama untuk memperkenalkan produk baru. 
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g) Peragaan 
Salah satu alat promosi yang menghubungkan produsen dengan pengecer 
adalah peragaan. Bagi produsen yang besar, biasanya tugas ini diberikan 
kepada tenaga penjualannya. Pengecer dapat memberikan kesempatan 
pada produsen untuk menggunakan sebagaian ruangan atau etalase guna 
mengadakan peragaan, atau dapat juga ditempat lain. 
5) Direct marketing (pemasaran langsung) yaitu melakukan komunikasi 
pemasaran secara langsung untuk mendapatkan respon dari pelanggan 
maupun calon pembeli. Pemasaran langsung merupakan aktivitas 
komunikasi yang bersifat langsung dengan pasar sasaran untuk 
memperoleh tanggapan atau reaksi cepat untuk membina hubungan atau 
loyalitas berkelanjutan dengan pelanggan. 
6) Internet marketing (pemasaran internet) adalah sebuah bentuk dari 
pemasaran dan periklanan melalui atau menggunakan media online atau 
internet, untuk mengirimkan pesan-pesan promosi suatu produk atau jasa 
kepada konsumen. Saat ini, internet sudah menjadi media iklan yang 
menarik. Banyak pengusaha yang menggunakan internet untuk 
mempromosikan produk jualannya. Dapat dikatakan bahwa internet 
merupakan media yang bahkan dapat digunakan untuk seluruh elemen 
bauran promosi (Morissan, 2010:24). 
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C. Endorsement 
 
 Menurut Kotler dan Keller, penggunaan kata narasumber (source) sebagai 
figur penarik perhatian dalam iklan merupakan salah satu cara kreatif untuk 
menyampaikan pesan. Pesan yang disampaikan secara menarik akan lebih mudah 
dipahami dan menarik perhatian konsumen. Salah satu cara mempromosikan suatu 
produk yang sedang booming sekarang ini yaitu dengan menggunakan endorsement 
(Rama Kertamukti, 2015:68).  
 Endorsement  berarti memberi dukungan atau semacam rekomendasi. 
Dalam dunia bisnis online, biasanya para pebisnis melakukan endorsement dengan 
memberikan barang dagangan secara gratis alias cuma-cuma kepada artis atau 
selebgram. Akan tetapi, kini banyak endorser yang sudah menetapkan tarif. Tidak 
tanggung-tanggung, tarif yang ditetapkan bisa mencapai jutaan rupiah.  
 Artis dan selebgram tersebut akan mengunggah foto produk tersebut di 
dalam akun media sosialnya, yakni Instagram. Hal itu diharapkan dapat membuat 
para pengikut atau yang lebih dikenal dengan followers para endorser dapat mengenal 
online shop yang menjual produk tersebut sehingga mengubah persepsinya untuk 
membeli produk tersebut. 
 Penggunaan endorser merupakan salah satu bentuk komunikasi dalam 
konteks komunikasi pemasaran untuk menyampaikan pesan pemasaran kepada 
khalayak. Endorser berperan sebagai perantara antara produsen dan konsumen. 
Endorser berasal dari kalangan artis ataupun orang terkenal di media sosial yang 
memiliki jumlah followers yang banyak.  
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 Dalam aktivitas pemasaran, penggunaan selebriti dalam iklan sebaiknya 
dievaluasi. Menurut John R. Rossiter (dalam Kertamukti, 2015:70), menggunakan 
model VisCAP untuk mengevaluasi selebriti (Presenter effects in Advertising), 
VisCAP terdiri dari empat unsur,yaitu: 
1.Visibility, seberapa jauh popularitas selebriti 
2.Credibility, berhubungan dengan keahlian (pengetahuan selebriti tentang 
produk) dan objektivitas (kemampuan selebriti untuk memberi keyakinan 
atau percaya diri npada konsumen suatu produk) 
3.Attraction, daya tarik sang bintang, yaitu tingkat disukai (likeability) dan 
tingkat kesamaan dengan personality yang diinginkan pengguna produk 
(similarity). 
4.Power, kemampuan selebriti dalam menarik konsumen untuk membeli 
 Penggunaan selebriti dalam mendukung iklan memiliki empat alasan 
utama, yaitu (Kertamukti, 2015:71): 
1. Pemasar rela membayar tinggi selebritis yang banyak disukai oleh 
masyarakat. Selebritis digunakan untuk menarik perhatian khalayak dan 
meningkatkan awareness produk 
2. Pemasar mengharapkan persepsi konsumen terhadap produk tersebut akan 
berubah 
3. Akan menimbulkan kesan bahwa konsumen selektif dalam memilih  
4. Meningkatkan status dengan memiliki apa yang digunakan oleh selebriti 
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 Dalam bisnis online, strategi promosi melalui endorsement juga digunakan 
sebagai bentuk promosi testimonial untuk meraih kepercayaan konsumen. Seperti 
halnya dalam media sosial Instagram, dengan penegasan berulang-ulang yang 
dilakukan oleh endorser atau yang lebih dikenal dengan istilah selebgram (selebritis 
instagram), maka akan tercipta budaya konsumerisme, karena followers dari 
selebgram tersebut akan tertarik pada testimoni yang diberikan melalui bahasa bahasa 
komunikasi pemasaran dan foto yang diunggah ke media sosial instagram. 
 Realitas sosial di Instagram melalui postingan foto-foto para selebgram, 
secara tidak langsung mengexposure para masyarakat penonton untuk menyetujui 
gaya hidup yang mereka tawarkan. Semua pemaknaan-pemaknaan itu hadir akibat 
adanya konstruksi sosial oleh realitas (Ayun, dkk., 2014:9). 
 Penggunaan endorsement diharapkan dapat memberikan dampak positif 
sehingga dapat memunculkan sikap positif dari khalayak atau konsumen terhadap 
produk yang kemudian diharapkan dapat menumbuhkan pencitraan yang baik 
terhadap produk tersebut. Karena tujuan dari komunikasi pemasaran adalah untuk 
memperoleh perhatian, mendorong minat dan keinginan serta berlanjut pada tindakan 
oleh khalayak sasaran. Pemasar sebagai komunikator harus mampu menciptakan 
pesan yang memiliki daya tarik secara rasional dan emosional. Maksud dari daya 
tarik rasional yaitu melalui pesan yang disampaikan mengenai produk yang 
ditawarkan menunjukkan bahwa produk tersebut berkualitas, bermanfaat, serta 
bernilai bagi konsumen. Sedangkan daya tarik pesan secara  emosional menurut 
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Kotler dan Amstrong adalah daya tarik yang berusaha mengendalikan emosi negatif 
dan positif yang dapat memotivasi pembelian (Poerwanto dan Zakaria, 2016:180). 
D. New Media  
 New media adalah perantara baru. Namun pengertian secara istilah adalah 
perubahan media yang dulu, dalam media yang terbentuk dari interaksi antara 
manusia dan komputer serta internet secara khususnya. New media dapat dibatasi 
sebagai ide, perasaan, dan pengalaman yang diperoleh seseorang melalui 
keterlibatannya dalam medium dan cara berkomunikasi yang baru, berbeda dan lebih 
menantang (Peter Ride dan Andrew Dewdney, 2006:4). 
 New Media terdiri dari 2 kata yaitu New dan Media. New yang berarti Baru 
dan Media yang berarti Perantara. Jadi New Media merupakan sarana perantara yang 
baru. New Media juga dapat disebut sebuah istilah yang dimaksudkan untuk 
mencakup kemunculan digital, komputer, atau jaringan teknologi informasi dan 
komunikasi di akhir abad ke-20. Sebagian besar teknologi yang digambarkan sebagai 
“media baru” adalah digital, seringkali memiliki karakteristik dapat dimanipulasi, 
bersifat jaringan, padat, mampat, interaktif dan tidak memihak (Kompasiana, 2015). 
 Secara sederhana media baru adalah media yang terbentuk dari interaksi 
antara manusia dengan komputer dan internet secara khususnya. Termasuk di 
dalamnya adalah web, blog, online social network, online forum dan lain-lain yang 
menggunakan komputer sebagai medianya. 
 New media dapat berpengaruh positif dan negatif. New media berpengaruh 
positif karena info dari media sangat mudah dan sangat cepat, dapat diakses di mana 
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pun dan mudah. Sedangkan pengaruh negatif dari new media adalah info dari media 
tersebut tanpa batas dan dapat masuknya budaya luar melalui media baru ini. jika 
tidak didasarkan kepada ilmu pengetahuan maka akan menimbulkan hal-hal yang 
negatif terhadap masyarakat. Terlebih lagi dengan kemajuan teknologi dengan 
kemunculan ponsel pintar (smartphone) semakin mempermudah untuk mengakses 
informasi melalui internet.  
a. Media Sosial 
 Media sosial adalah fitur berbasis website yang dapat membentuk jaringan 
serta memungkinkan orang untuk berinteraksi dalam sebuah komunitas. Melalui 
media sosial, penggunanya dapat melakukan berbagai bentuk pertukaran, kolaborasi, 
dan saling berkenalan dalam bentuk tulisan, visual, maupun audiovisual (Puntoadi, 
2011:11). 
 Media sosial adalah tempat yang memungkinkan penggunanya untuk 
mempresentasikan dirinya maupun berinteraksi, bekerja sama, berbagi, 
berkomunikasi dengan pengguna lain, serta membentuk ikatan sosial (Nasrullah, 
2015:13)  
 Media sosial merupakan tempat berkumpulnya orang-orang yang ingin 
berbagi informasi dan tempat untuk mencari teman baru serta berinteraksi dengan 
teman lainnya secara online. Banyaknya orang yang menggunakan sosial media 
membuat pebisnis tertarik untuk mempromosikan dan memasarkan produknya 
melalui sosial media, khususnya Instagram. Praktek pemasaran melalui media sosial 
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mulai berkembang dan digunakan sebagai alat pemasaran produk, mempromosikan 
merek dan brand suatu perusahaan. 
 
b. Instagram 
 Instagram adalah sebuah aplikasi yang digunakan untuk membagikan foto 
dan video. Instagram sebagai salah satu aplikasi yang digunakan untuk membagi foto 
yang membuat banyak pengguna yang terjun dalam dunia bisnis online dan turut 
mempromosikan produk jualannya melalui instagram.   
 “… media sosial bukan lagi sekadar untuk membuka jaringan pergaulan di 
dunia maya dan bisa berlanjut di dunia nyata, melainkan memberi dampak 
yang cukup bagi bidang-bidang seperti bidang hubungan masyarakat, 
komunikasi pemasaran, bahkan di bidang jurnalisme. Artinya, pemanfaatan 
media sosial telah berkembang secara “liar” dari yang awalnya untuk 
bersosialisasi, menjadi arena pertarungan dalam menjual produk, 
menawarkan komoditas, pasar jual beli, hingga corong informasi terhadap 
peristiwa terbaru yang terjadi (Nasrullah, 2015:9)” 
 
 Meskipun tidak memiliki toko secara fisik ataupun memiliki toko secara 
fisik, mereka tetap bisa berjualan dan mempromosikan brand atau produk dengan 
menggunakan akun media sosial yang mereka punya, dan bisa dilihat pada salah satu 
media sosial¸ Instagram. Media sosial Instagram memang sudah banyak yang 
menggunakan. Penggunaannya pun mudah, pengguna dapat mengunggah foto 
miliknya, kemudian diberikan caption atau penjelasan mengenai foto atau gambar 
tersebut, dan akhirnya dapat dilihat secara mendunia oleh pengguna Instagram 
lainnya. Pencarian di Instagram sendiri dapat dipermudah dengan penggunaan tanda 
pagar atau hashtag. Sistem pertemanannya pun dengan following dan followers, 
28 
 
 
 
semakin banyak yang followers, semakin banyak pula yang melihat foto terbaru yang 
diunggah di instagram. Seperti yang dilakukan Lulur Mabello Sulsel yaitu dengan 
mengendorse sejumlah artis dan selebgram yang memiliki ribuan bahkan sampai 
jutaan followers. 
 Instagram lebih memaksimalkan fiturnya untuk komunikasi melalui gambar 
atau foto dan inilah yang dimanfaatkan para pengusaha untuk mempromosikan 
produknya di Instagram. Gaya-gaya promosi di Instagram pun dilakukan dengan 
sangat unik dan kreatif sehingga dapat menarik perhatian. 
 Fenomena lainnya dari Instagram adalah banyaknya pengguna instagram 
yang tertarik untuk mempopulerkan akun mereka dengan mengunggah foto-foto yang 
dapat menarik perhatian dengan tujuan agara memperoleh followers sebanyak-
banyaknya. Sehingga lahirlah yang disebut selebgram. Ketika telah memperoleh 
followers yang banyak, secara otomatis orang tersebut mempunyai reputasi sehingga 
menarik minat sejumlah pebisnis untuk memasang iklan di akun instagramnya. 
Namun untuk membuat sebuah akun Instagram dengan tujuan tersebut haruslah 
memiliki kemampuan komunikasi yang cukup bagus serta pemilik akun mampu 
menghasilkan foto berkualitas, bukan asal melakukan promosi. 
E. Kerangka Penelitian 
 Semakin ketatnya persaingan dalam dunia bisnis khususnya bisnis online, 
para pebisnis dituntut untuk terus melakukan inovasi dan mengeluarkan ide-ide 
kreatif agar produk yang mereka pasarkan melalui media sosial dapat dilirik dan 
menarik perhatian masyarakat. Terlebih lagi dengan kemajuan teknologi dimana 
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dengan mudahnya mengakses media sosial serta caranya yang mudah diakses 
membuat pebisnis semakin gencar mempromosikan dan memasarkan produknya 
melalui sosial media, yakni Instagram. 
 Seperti halnya yang dilakukan oleh Lulur Mabello Sulsel yang menciptakan 
strategi-strategi komunikasi pemasaran untuk memasarkan produknya di media sosial 
instagram. Karena tanpa adanya strategi yang dilakukan maka produk yang 
dipasarkan tidak dapat dikenal dan dilirik oleh konsumen. Apalagi semakin 
banyaknya pebisnis yang melirik bisnis online atau online shop. Serta dalam 
memasrkan produknya, pemasar akan mengalami berbagai macam kendala. Maka 
dari itu, sangat penting menciptakan stratgei dalam memsarkan produk di instagram 
agar pemasaran dapat berjalan efektif. 
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 Adapun kerangka penelitian sebagai berikut: 
 
 
 
  
 
  
   
 
 
 
 
 
Gambar 2.1. Kerangka Penelitian 
Sumber: Olahan Peneliti 
 
 
F. Komunikasi Pemasaran dalam Perspektif Al-Quran 
 Kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada  Tuhan 
Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, 
bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. Maka dari itu, 
komunikasi yang digunakan pebisnis dalam mempromosikan dan memasarkan 
produknya harus menyampaikan hal-hal yang benar. 
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 Rasulullah Shallallahu „alaihi wa sallam telah mengajarkan pada umatnya 
untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas 
ekonomi, umat Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan 
kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana firman Allah Ta‟ala 
dalam QS. An-Nisa/4:29. 
          
  
Terjemahnya:  
“ Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian memakan harta-harta kalian 
di antara kalian dengan cara yang batil, kecuali dengan  perdagangan yang kalian 
saling ridha. Dan janganlah kalian membunuh diri-diri kalian, sesungguhnya 
Allah itu Maha Kasih Sayang kepada kalian “ ( Departemen Agama RI, 2014 ). 
 
Ayat di atas menjelaskan mengenai hukum transaksi, khususnya pada 
transaksi perdagangan, bisnis dan jual beli. Dalam ayat di atas Allah mengharamkan 
orang beriman untuk memakan dan memanfaatkan harta orang lain dengan jalan yang 
batil, yaitu yang tidak dibenarkan oleh syari‟at. Jika melakukan transaksi dengan 
menggunakan harta orang lain harus dengan jalan saling ridha dan saling ikhlas 
sehingga ada keterbukaan mengenai produk dan merek yang dipasarkan. Dalam ayat 
tersebut, Allah juga melarang untuk bunuh diri, baik membunuh diri sendiri maupun 
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saling membunuh. Karena sesungguhnya Allah Maha Kasih Sayang kepada hamba-
hamba-Nya. 
Dalam praktik jual beli harus dilandasi dengan keikhlasan dan keridhoan. 
Artinya tidak boleh ada kedzaliman, penipuan, pemaksaan dan hal-hal lain yang 
merugikan kedua pihak. Harus ada kejujuran dan keterbukaan mengenai produk yang 
dipasarkan agar tidak menimbulkan kesalahpahaman satu sama lain. 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
a. Jenis Penelitian 
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif yang 
mempelajari masalah-masalah yang ada serta tata cara kerja yang berlaku. 
Penelitian deskriptif kualitatif ini bertujuan untuk mendeskripsikan apa-apa yang 
saat ini berlaku. Di dalamnya terdapat upaya mendeskripsikan, mencatat, analisis 
dan menginterpretasikan kondisi yang sekarang ini terjadi atau ada. Dengan kata 
lain penelitian deskriptif kualitatif ini bertujuan untuk memperoleh informasi 
mengenai keadaan yang ada (Mardalis, 1999:26). Bahwasanya penelitian 
deskriptif kualitatif dirancang untuk mengumpulkan informasi tentang keadaan-
keadaan nyata sekarang yang sementara berlangsung. 
Penelitian deskriptif berusaha menuturkan pemecahan masalah mengenai 
strategi komunikasi pemasaran yang ada berdasarkan data-data dan hasil 
observasi, maka peneliti juga menyajikan data, menganalisa dan 
mengiterpretasikan. Peneliti bertindak sebagai pengamat dan mencatat dalam 
buku observasinya (Cholid Narbuko dan Abu Achmadi, 2007:44). 
Dengan demikian penulis telah melihat langsung bagaimana owner dan 
karyawan Lulur Mabello Sulsel menggunakan strategi komunikasi pemasaran, 
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lalu kemudian menyimpulkan kondisi yang terjadi secara objektif, sesuai dengan 
kondisi yang terjadi. 
b. Lokasi Penelitian 
Adapun tempat yang digunakan sebagai lokasi pada penelitian ini yaitu di 
Kantor  Lulur Mabello Sulsel yang berlokasi di Jalan Borong Raya, Kecamatan 
Manggala, Makassar. Waktu penelitian terhitung sejak pengesahan proposal. 
B. Pendekatan Penelitian 
Dalam metode pendekatan penelitian yang digunakan yaitu pendekatan 
komunikasi pemasaran, untuk melihat dan mengamati strategi komunikasi pemasaran 
yang digunakan Lulur Mabello Sulsel di instagram.  
C. Sumber Data 
Menurut sumbernya, data dibagi menjadi dua yaitu: 
1. Sumber Data Primer 
Data primer merupakan informasi atau data utama yang diperoleh secara 
langsung dari informan di lapangan. Informan yang dipilih adalah orang 
menguasai permasalahan, memiliki data mengenai penelitian ini, dan bersedia 
memberikan data atau informasi yang akurat. Dimana yang menjadi informan 
yaitu owner dari Lulur Mabello Sulsel, karyawan Lulur Mabello Sulse 
sebayak tiga orang yaitu manajer, kreatif, dan admin serta konsumen Lulur 
Mabello Sulsel sebanyak tiga orang yang telah lama menggunakan Lulur 
Mabello Sulsel serta pernah memberikan testimoni di instagram.  
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2. Sumber Data Sekunder 
Data sekunder merupakan data pelengkap dari data yang telah diperoleh yang 
didapat dari catatan, laporan, buku, artikel, profil usaha, pembukuan 
manajemen, dokumen instagram @lulurmabellosulsel, website 
www.lulurmabellosulsel.com, dan situs internet lainnya yang terkait dengan 
penelitian ini.  
D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian ini terbagi menjadi 
dua, antara lain: 
1. Observasi 
Metode observasi seringkali diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan 
secara sistematik terhadap gejala yang tampak pada subyek penelitian. Teknik 
observasi sebagai pengamatan dan pencatatan secara sistematik hendaknya dilakukan 
pada subyek yang secara aktif mereaksi terhadap obyek. 
Observasi dilakukan secara langsung maupun tidak secara langsung terhadap 
Lulur Mabello Sulsel agar dapat memperoleh data atau informasi yang diinginkan 
sebagai data pendukung untuk penelitian ini. 
2. Wawancara Mendalam (In-depth interview) 
Wawancara Mendalam (In-depth Interview) adalah proses memperoleh 
keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka 
antara pewawancara dengan responden atau orang yang diwawancarai, dengan atau 
tanpa menggunakan pedoman (guide) wawancara dimana pewawancara dan informan 
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terlibat dalam kehidupan sosial yang relatif lama. Dengan melakukan wawancara 
mendalam terhadap beberapa pihak dari Lulur Mabello Sulsel, seperti pemilik, 
karyawan dan konsumen diharapkan mampu mendapatkan informasi yang lebih 
banyak mengenai judul yang akan diteliti. 
Penelitian ini menggunakan penentuan informan dengan cara metode 
purposive sampling, yaitu salah satu teknik pengambilan informan secara sengaja 
dimana peneliti menentukan sendiri jumlah informan yang diambil karena ada 
pertimbangan tertentu. Informan yang diambil tidak secara acak, tapi ditentukan 
sendiri oleh peneliti dengan menetapkan ciri-ciri yang sesuai dengan tujun penelitian 
sehingga diharapkan dapat menjawab permasalahn penelitian (Abu Achmad dan 
Narbuko Cholid, 2007:70). 
3. Dokumentasi 
Data diperoleh dari dokumen Lulur Mabello Makassar. Data yang diperoleh 
yaitu berasal dari dokumen resmi, baik dokumen internal maupun eksternal yang 
berkaitan dengan penelitian ini. 
4. Studi kepustakaan 
Studi kepustakaan dilakukan oleh peneliti yaitu dengan menggunakan buku-
buku atau literatur yang berkaitan dengan penelitian ini, seperti buku atau literatur 
tentang komunikasi bisnis, media sosial, komunikasi pemasaran, serta asrip atau 
catatan-catatan penting yang dimiliki oleh Lulur Mabello Sulsel yang berkaitan 
dengan penelitian ini. 
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E. Instrumen Penelitian 
Instrumen penelitian adalah alat bantu yang dipilih dan digunakan oleh 
peneliti dalam kegiatan mengumpulkan data agar menjadi sistematis dan lebih 
mudah. Adapun instrumen penelitian yang digunakan peneliti dalam mengumpulkan 
data-data yaitu peneliti sendiri dengan menggunakan alat bantu berupa daftar 
pertanyaan, handphone (sebagai alat perekam), dan alat tulis menulis demi 
mendapatkan data-data yang akurat. 
F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 
  Teknik pengolahan data pada penelitian ini dilakukan dengan mengumpulkan 
dan mengelompokkan data yang telah diperoleh dari hasil observasi, hasil 
wawancara, dokumentasi dan studi kepustakaan untuk kemudian dianalisa oleh 
peneliti sehingga dapat menjabarkan data yang telah diperoleh dari berbagai sumber. 
Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif, maka teknik analisis data yang 
digunakan secara deskriptif guna mengungkapkan fakta (menguraikan data) yang 
ditemui dilapangan agar diperoleh gambaran terhadap permasalahan yang diteliti.  
Tujuan analisis data adalah untuk menyederhanakn data ke dalam bentuk yang 
mudah diimplementasikan. Analisis data dalam penelitian ini berlangsung bersamaan 
dengan proses pengumpulan data (Burhan Bungin, 2001:297). 
Menurut Miles dan Hubermen, analisis data dilakukan selama pengumpulan 
data di lapangan dan setelah semua data terkumpul dengan teknik analisis model 
interaktif. Analisis data berlangsung secara bersama-sama dengan proses 
pengumpulan data dengan alur tahapan sebagai berikut (dalam Sujarweni, 2014:34): 
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1. Reduksi Data  
 Data yang diperoleh ditulis dalam bentuk laporan atau data yang 
terperinci. Laporan yang disusun berdasarkan data yang diperoleh 
direduksi, dirangkum, dipilih hal-hal yang pokok, dan difokuskan pada hal 
yang pokok. 
2. Penyajian Data 
 Penyajian data dilakukan secara induktif, yakni menguraikan setiap 
permasalahan dalam pembahasan dengan cara memaparkan secara umum, 
kemudian menjelaskannya dalam pembahasan yang lebih spesifik. 
3. Penarikan Kesimpulan 
 Kegiatan penyimpulan merupakan langkah lebih lanjut dari kegiatan 
reduksi dan penyajian data. Data yang sudah direduksi dan disajikan 
secara sistematis akan disimpulkan sementara. Kesimpulan yang diperoleh 
pada tahap awal biasanya kurang jelas. Kesimpulan sementara perlu 
diverifikasi terlebih dahulu dengan triangulasi data dan diskusi dengan 
teman 
4. Kesimpulan Akhir 
 Kesimpulan akhir diperoleh dari kesimpulan sementara yang telah 
diverifikasi. Kesimpulan akhir ini dapat diperoleh setelah pengumpulan 
data selesai 
39 
 
BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
A. Gambaran Umum Lulur Mabello Sulsel 
Lulur Mabello Sulsel (Sulawesi Selatan) merupakan distributor dari CV. Idlan 
Waranie Perkasa (Mabello Indonesia). Lulur Mabello Sulsel didirikan oleh Yusni 
Haemin pada tahun 2016 dan memasarkan produknya melalui media sosial seperti 
Facebook dan Instagram, namun Instagramlah yang paling berpengaruh terhadap 
penjualan produknya sehingga mereka hanya berfokus memasarkan produk di 
Instagram. Akan tetapi, setelah melihat media sosial Facebook yang mulai mengalami 
perkembangan, mereka mulai lagi melirik Facebook sebagai media promosi produk 
Lulur Mabello Sulsel. 
Berawal dari kesukaannya membaca buku-buku motivasi karya Dewa Eka 
Prayoga yang membuatnya selalu termotivasi dalam menjalankan usahanya sehingga 
bisa sukses seperti sekarang ini. Bahkan pemasukannya bisa mencapai puluhan juta 
per bulan. Tentunya semua tidak terlepas dari kerja kerasnya dan ketekunan dalam 
membangun bisnisnya selama ini. 
Sebelum berkembang seperti saat ini, Lulur Mabello Sulsel hanya dikelola 
oleh ownernya sendiri, yaitu Yusni Haemin.Namun, saat ini Yusni telah dibantu oleh 
suami yang juga bertindak sebagai manajer dan tiga orang karyawannya. Lulur 
Mabello Sulsel menggunakan jasa kurir pengiriman untuk memudahkan barang 
sampai dengan cepat di tangan pelanggannya yang berada di area Kota Makassar dan 
sekitarnya. 
Produk yang paling banyak diminati ialah masker dan lulur hitam atau dalam 
bahasa bugis bedda’ lotong. Lulur hitam merupakan lulur dulunya hanya digunakan 
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oleh perempuan Bugis sebelum melangsungkan pernikahan karena dipercaya dapat 
memancarkan aura positif serta mencerahkan wajah calon pengantin tersebut. Selain 
itu, terbuat dari bahan alami seperti beras hitam dan rempah-rempah alami lainnya. 
Produk Mabello dengan slogan “Rahasia Cantik Wanita Bugis” tetap menjaga 
warisan turun temurun tersebut dan tetap menjaga kealamiannya 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.1. Testimoni Pelanggan Lulur Mabello Sulsel 
(Sumber: Akun Instagram @testimonylulurmabellosulsel) 
Produk yang dipasarkan oleh Lulur Mabello Sulsel dari bahan alami dan tanpa 
bahan pengawet sehingga bisa dipakai oleh semua kalangan, mulai dari anak-anak 
hingga orang dewasa. Seperti testimoni yang diberikan pelanggan yang terlihat di 
akun instagram mereka 
Saat ini, Lulur Mabello Sulsel juga telah memiliki 14 cabang yang terletak di 
berbagai daerah di Indonesia, di antaranya: 
41 
 
No Cabang Alamat Media Sosial 
1.  Aceh Perumahan Green Hill 
Residen No.1 Blok C 
@salsabilah_mabelloaceh 
2.  Jambi  
Jl. Siswa R.M Pas Mantap, 
KualaTungkal Tanjung 
Jabung Barat 
@mabello_jambi 
3.  Bekasi 
Perumahan Harapan 
Mulya Cluster Efodia 36 
HM 9 Tarumajaya 
@lulurmabellobekasi 
4.  Jogja Poyahan, Seloharjo 
Pundong, Bantul 
@mabello_jogjakarta 
5.  Karawang Green Village, Jl. Bharata 
Raya No.16-17 
@mabello_karawang 
6.  
Tangerang 
Desa Buaranjati, RT 
02/RW 02 Gang Solo 2, 
kec. Sukadiri 
@mabello_tangerang 
7.  Bandung Jl. Japati @mabello_bandung 
8.  Luwuk Banggai Jl. Urip Sumoharjo @mabello_luwukbanggai 
9.  Flores Perumahan Green Apple 
Blok CD2 No.15 
@mabello_flores 
10.  Ambon Jl. Pattimura No.24 (depan 
Kontempo) 
@mabello_ambonmanise 
11.  Ternate Jl. Radio Telkom 
Kepulauan Sula  
@mabello_storeternate 
12.  
Tanah Laut 
Jl. A. Yani RT/RW 10/3, 
Kel. Angsau, Kec. 
Pelaihari 
@mabello_tala 
13.  Jaya Pura Asrama Denintel Waena @mabello_jayapura 
14.  Merauke Jl. Menara Lampu 1 @mabello_merauke 
Tabel 4.1. Daftar Cabang Lulur Mabello Sulsel 
(Sumber: Olahan Peneliti, 2017) 
 
Lulur Mabello Sulsel telah memiliki 14 cabang yang terletak di beberapa 
daerah di Indonesia. Dengan banyaknya cabang yang dimiliki dapat memperkenalkan 
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Lulur Mabello Sulsel sehingga menjangkau sasaran dan target pasar lebih luas 
sehimgga dapat berpengaruh positif terhadap perkembangan Lulur Mabello Sulsel. 
Saat ini, Lulur Mabello Sulsel belum membuka toko untuk memasarkan produk-
produknya dan hanya berjualan secara online. Lulur Mabello Sulsel juga sudah mulai 
mengikuti bazar yang diadakan di Kota Makassar namun hanya sesekali saja. Lulur 
Mabello Sulsel memiliki kantor yang terletak di Jl. Borong Raya Makassar.  
1. Visi dan Misi Perusahaan 
Visi  
Menjadi perusahaan besar yang berakhlak, membanggakan dan banyak 
memberi manfaat 
Dalam melaksanakan akivitas penjualan, Lulur Mabello selalu berupaya untuk 
memberikan pelayanan terbaik dengan mengutamakan adab dan tata krama demi 
mewujudkan kondisi senyaman mungkin untuk para pelanggan. Selain itu, pihak 
perusahaan juga terlihat begitu konsen terhdap penerapan syariat Islam dalam lingkup 
internal seperti diwajibkannya bagi setiap karyawati untuk mengenakan hijab dan 
mengucapkan salam kepada setiap pelanggan yang datang. Dari segi produk, Lulur 
Mabello Sulel juga memastikan agar seluruh produk yang dipasarkan benar-benar 
syar’i dengan menggunakan bahan-bahan halal dan tersertifikasi MUI serta 
memenuhi standar BPOM. 
Misi 
a. Mengembangkan karyawan yang berakhlak, beriman, dan kompeten 
dengan menciptakan lingkungan yang baik untuk mendukung terciptanya 
kepuasan pelanggan. 
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b. Secara berkesinambungan menyediakan produk dan jasa yang berkualitas 
tinggi serta memenuhi kebutuhan konsumen melalui manajemen dan 
pemasaran yang baik 
c. Terus berinovasi, menguasai ilmu, menerapkan teknologi baru dan 
berinovasi demi kepuasan pelanggan  
d. Memberi kontribusi positif kepada masyarakat umum dan masyarakat 
sekitar utamanya dan peduli pada kelestarian lingkungan  
e. Memberi keuntungan yang maksimal untuk semua 
2. Struktur Organisasi Perusahaan 
Pembuatan struktur organisasi dalam suatu perusahaan dilakukan oleh 
pimpinan agar aktivitas dalam perusahaan tidak tumpang tindih, seperti halnya Lulur 
Mabello Sulsel.  
a. Team Penjualan 
 
 
 
 
 
  
Gambar 4.2. Team Penjualan Lulur Mabello Sulsel 
(Sumber: Yusni Haemin, 23 September 2017) 
 
 
 
 
 
LULUR  MABELLO 
SULSEL 
SUBDISTRIBUTOR 
CABANG 
(LUAR SULSEL) 
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b. Team Bisnis 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.3. Team Bisnis Lulur Mabello Sulsel 
(Sumber: Yusni Haemin, 23 September 2017) 
 Adapun nama, jabatan, dan tugas dari Tim Lulur Mabello Sulsel sebagai 
berikut: 
1) Owner (Pemilik Toko) : Yusni Haemin 
Mengawasi dan mengontrol seluruh aktivitas dalam perusahaan 
2) Manajer : Anwar 
a) Mengawasi penjualan 
b) Mengawasi penanganan ketersediaan produk 
c) Mengawasi dan mengontrol aktivitas perusahaan. 
3) Kreatif : Selviana dan Wirdha 
1) Merencanakan kegiatan promosi yang efektif dan efisien 
2) Mengelola media sosial sebagai media promosi yang dilakukan oleh Lulur 
Mabello Sulsel 
 
OWNER LULUR  MABELLO 
SULSEL 
MANAJER 
KREATIF KEUANGAN 
ADMIN 
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4) Keuangan : Rahmi Istifawati 
1) Mencatat pendapatan harian maupun bulanan 
2) Membuat laporan keuangan 
5) Admin : Widia Astuti 
1) Berhubungan dengan pembeli maupun calon pembeli 
2) Melayani pesanan para pembeli maupun calon pembeli 
3. Bauran Pemasaran Lulur Mabello Sulsel 
Adapun elemen bauran pemasaran yaitu perencanaan produk, penetapan 
harga, saluran distribusi (tempat), serta promosi. Bauran pemasaran ini saling 
berhubungan dan saling berpengaruh satu sama lain sehingga dapat menimbulkan 
kepuasan bagi konsumen. Berikut bauran pemasaran yang digunakan Lulur Mabello 
Sulsel 
a. Product (produk) 
Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawarkan kepada khalayak pasar 
untuk memperoleh perhatian untuk segera dimiliki, digunakan dan dikonsumsi 
sehingga mampu memenuhi kebutuhan manusia. Agar dapat memperoleh perhatian, 
produk harus bagus dan berkualitas serta harus sesuai dengan kebutuhan target 
pasar/konsumen. 
Maka dari itu dalam membuat sebuah produk banyak hal yang harus 
dipertimbangkan, di antaranya berupa bentuk atau desain produk, teknologi, fungsi, 
kenyamanan, nilai, kualitas, pengemasan (packaging), nama produk atau merek 
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(identitas), aksesori, dan garansi. Dengan mempertimbangkan hal-hal tersebut 
diharapkan produk dapat siap dijual dengan memiliki banyak keunggulan. 
Lulur Mabello Sulsel merupakan distributor dari CV. Idlan Waranie Perkasa 
(Mabello Indonesia), sehingga tidak memproduksi sendiri, melainkan mengambil 
atau mendatangkan barang dari produsen yakni Mabello Indonesia. Meski demikian, 
Lulur Mabello Sulsel tetap dan selalu menjaga kualitas produknya dan cepat 
menanggapi apabila ada komplain dari pelanggan. Mereka ingin bukan sekedar 
berjualan tetapi mereka juga ingin agar para pelanggannya mendapatkan manfaat dari 
produknya. 
Saat ini, produk yang Lulur Mabello Sulsel pasarkan berjumlah 11 produk. 
Berikut produk yang dijual yaitu produk kecantikan seperti: 
1) Lulur, yang terdiri dari: 
a) Lulur Hitam 
 Terbuat dari beras yang disangrai sehingga memiliki tekstur kasar yang 
berfungsi mengankat bakteri dan kotoran akibat radikal bebas dan diproses 
dengan rempah pilihan yang mengandung vitamin serta nutrisi yang 
dibutuhkan kulit. Serta mencegah penuaan dini pada kulit, memperlancar 
aliran darah, dan mengharumkan kulit sehingga menjadikan pikiran rileks. 
b) Lulur Cinnamon Sugar 
 Ekstrak kayu manis dipadukan dengan gula alami untuk menyingkirkan 
kulit kering bersisik dan membantu mencerahkan secara alami. Serta 
disempurnakan dengan minyak zaitun, minyak kelapa, dan biji bunga 
matahari untuk melembabkan kulit.  
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c) Lulur Ginger Sea Salt 
 Dengan paduan jahe yang bisa mencerahkan, menghaluskan, dan 
menghilangkan sisik kulit secara alami. Serta disempurnakan dengan minyak 
zaitun, minyak kelapa, dan biji bunga matahari untuk mempertahankan 
kelembaban kulit. 
2) Masker 
a) Masker Hitam 
 Terbuat dari beras yang disangrai berfungsi untuk membersihkan sel kulit 
mati dan memberikan efek cerah dan lembut pada kulit, mengandung lemon 
yang berfungsi mengobati jerawat, serta mengandung bengkoang yang 
berfungsi mengeringkan jerawat dan dapat mencerahkan bagian kulit yang 
hitam 
b) Masker Temulawak 
 Berfungsi mencerahkan, menghaluskan, mengelupas kulit mati, 
mengencangkan kulit, menghilangkan noda hitam, serta dapat melembabkan 
dan menghilangkan sel kulit mati pada kulit karena mengandung beras, 
temulawak, dan minyak zaitun 
3) Sabun 
a) Yellow Soap 
 Berfungsi untuk mencerahkan wajah dan tubuh , meratakan warna kulit, 
menyamarkan bekas luka, dan mencegah kanker kulit. 
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b) Moringa Soap (sabun kelor) 
 Berfungsi menghaluskan wajah, mengurangi keriput pada kulit, 
menghilangkan jerawat, mencerahkan kulit, menghilangkan flek, dan sebagai 
anti oksidan. 
c) Buginese Black Soap 
 Berfungsi menghaluskan, mencerahkan, melembabkan kulit, mengurangi 
keriput, menghilangkan kantung mata, mengatasi jerawat dan infeksi kulit, 
memperbaiki kerusakan kulit, serta mengobat dampak alergi. 
4) Lip Balm dan Lip Scrub 
a) Honey Papermint Lip Balm 
 Terbuat dari madu, papermint, vco, minyak zaitun, dan minyak almond 
yang berfungsi untuk menjaga bibir agar tetap lembab dan mengembalikan 
warna bibir alami  
b) Honey Papermint Lip Scrub 
 Berfungsi untuk menyembuhkan bibir pecah-pecah, mengatasi bibir 
kering akibat panas matahari, dan menjaga kesehatan bibir akibat pemakaian 
lipstick. 
5) Bio Spray 
Terbuat dari esensial pohon teh alami terbaik dengan air saringan dan 
esensial minyak papermint yang dipilih melalui tahap uji klinis yang 
berfungsi untuk untuk mencegah timbulnya jerawat, menghilangkan bintik 
hitam akibat debu dan paparan sinar matahari, dan mencegah penuaan dini 
pada kulit. 
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b. Price (harga) 
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk. Agar dapat 
sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus 
menetapkan harga jual untuk produknya secara tepat. Karena harga merupakan salah 
satu penentu keputusan pembelian. Maka dari itu, untuk harga produknya, Lulur 
Mabello Sulsel mematok harga yang terjangkau dan membuat sistem paket yang 
tentunya lebih murah dari harga satuan dan hal tersebut menjadi daya tarik bagi 
pelanggannya. 
c. Place (tempat) 
Place atau tempat adalah dimana konsumen sasaran dapat dengan mudah 
mencari produk kita dengan cara memajang produk atau jasa yang akan kita jual di 
tempat yang sesuai dengan produk itu sendiri.  Di dunia nyata tempat itu biasanya 
berupa gerai atau warung. Dalam dunia maya biasanya bisnis online seperti web dan 
media sosial. Dengan serius memikirkan tempat, diharapkan penjualan akan lebih 
tepat dan tidak membuang tenaga, waktu, dan biaya. 
Saat ini Lulur Mabello Sulsel belum memiliki toko secara resmi  untuk 
memasarkan produknya, hanya sebatas kantor untuk melakukan kegiatan jual beli 
secara online., yaitu bertempat di Perumahan Delta Mas II, Jalan Borong Raya, 
Makassar. 
“saya belum kepikiran buat toko, karena saya rasa lebih enak kalau online 
shop. Karena kalau toko harus dipikirkan lagi bagaimana desain ruangannya 
supaya menarik supaya orang mau singgah belanja, jadi masih belum 
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kepikiranka buat buka toko (Yusni Haemin (25 tahun), owner Lulur Mabello 
Sulsel, wawancara, 23 September 2017)” 
Selaku owner dari Lulur Mabello Sulsel, Yusni masih merasa lebih nyaman 
apabila berjualan secara online karena apabila mereka membuka offline store atau 
toko, mereka harus mendesain ruangan semenarik mungkin agar dapat menarik 
perhatian orang-orang untuk singgah berbelanja. Sementara pemasaran produk secara 
online caranya lebih mudah, cepat, dan dapat menjangkau sasaran secara luas 
sehingga untuk saat ini, Lulur Mabello Sulsel hanya berfokus pada pemasaran secara 
online.   
d. Promotion (promosi) 
Promotion atau promosi adalah bagian terpenting dari pemasaran karena 
berupa kegiatan untuk mengkomunikasikan, memberi informasi, menawarkan produk 
kepada pasar sasaran. Promosi harus bersifat menarik sehingga terbentuklah aware 
(kesadaran) pada konsumen maka dari itu promosi merupakan cara yang paling 
efektif dalam menarik perhatian konsumen yang ada di pasaran. 
Promosi harus bersifat kontinu (berulang-ulang) tidak boleh berhenti sehingga 
dapat lebih mudah melekat dalam ingatan para konsumen. Dengan demikian, 
konsumen lebih memilih produk kita. Lulur Mabello Sulsel secara rutin mengunggah 
informasi mengenai produknya di media sosial instagram dan menetapkan waktu 
dalam melakukan promosi di instagram yakni 3x dalam sehari, yaitu pagi, siang, sore 
atau malam. 
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B. Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Lulur Mabello Sulsel di Instagram 
Sebelum melangkah lebih jauh ke dalam penerapan strategi komunikasi 
pemasaran, perusahaan terlebih dahulu harus menyusun perencanaan komunikasi 
pemasaran agar tiap-tiap bentuk strategi pemasaran dapat berjalan secara optimal 
sesuai dengan yang diharapkan. Lebih lanjut, Mahmud Machfoedz mendefinisikan 
strategi komunikasi pemasaran sebagai;  
“Penetapan suatu tujuan promosi pemasaran dan sasaran promosi 
pemasaran yang dibuat oleh sebuah perusahaan, dengan cara membuat 
sebuah rancangan pesan pemasaran dan media pemasaran melalui 
pengembangan promotional mix pemasaran untuk penyediaan anggaran 
pemasaran, sehingga mencapai suatu evaluasi dan pengendalian rencana 
pemasaran yang tepat dan bermanfaat” (Machfoedz, 2010). 
 
Adapun tahapan perencanaan yang diimplementasikan perusahaan sebelum 
mengeksekusi strategi pemasaran yang disusun ialah : 
1. Menetapkan tujuan promosi pemasaran.  
Suatu perusahaan menggunakan promosi penjualan atau pemasaran untuk 
berbagai alasan. Aktivitas promosi penjualan dapat digunakan untuk mencapai satu 
atau beberapa tujuan, atau beberapa promosi penjualan digunakan untuk mencapai 
satu atau sejumlah tujuan. Tujuan promosi penjualan dapat disebutkan sebagai 
berikut:  
a. Mengidentifikasi dan menarik konsumen baru.  
b. Mengkomunikasikan produk.  
c. Meningkatkan jumlah konsumen untuk produk yang telah dikenal secara 
luas.  
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d. Menginformasikan kepada konsumen tentang peningkatan kualitas 
produk.  
e. Mengajak konsumen untuk mendatangai toko tempat penjualan produk. 
f. Memotivasi konsumen agar membeli suatu produk (Machfoedz, 2010:32). 
Segala promosi yang dilakukan oleh Lulur Mabello Sulsel tak lain adalah 
untuk memenuhi seluruh tujuan di atas, dimana output dari tercapainya tujuan 
promosi tersebut ialah meningkatnya intensitas penjualan yang tentunya akan 
berimplikasi pada profit perusahaan secara konsisten dan berkelanjutan. 
2.  Menetapkan sasaran promosi pemasaran.  
Menurut Chris Fill yang dikutip oleh Mahmud Machfoedz dalam bukunya 
yang berjudul Komunikasi Pemasaran Modern, Segmentasi ialah teknik yang 
diaplikasikan untuk memilah pasar massal menjadi unit-unit yang lebih mudah 
diidentifikasikan, sehingga kebutuhan 31 individu konsumen dapat lebih mudah 
dipenuhi‖ (Machfoedz, 2010 : 122).  
Proses segmentasi dianggap perlu karena produk tersebut tidak akan dapat 
memenuhi kebutuhan semua konsumen di dalam pasar massal. Dalam batas tertentu, 
setiap orang adalah segmen pasar tersendiri karena tidak ada dua atau lebih orang 
mempunyai kesamaan yang tepat dalam motivasi, kebutuhan, proses keputusan, dan 
perilaku pembelian.  
Dengan demikian, tujuan segmentasi pasar adalah untuk mengidentifikasikan 
berbagai kelompok dalam pasar yang lebih luas, yang mempunyai kesamaan dalam 
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kebutuhan dan respons kepada tindakan promosi serta bauran pemasaran lainnya, 
agar dapat ditetapkan perlakuan pemasaran terpisah. 
Segmentasi pasar secara lebih spesifik memerlukan 4 tahapan yang dapat 
diuraikan sebagai berikut:  
a. Mengidentifikasikan struktur kebutuhan populasi konsumen pada tingkat 
individu.  
b. Mengelompokkan konsumen kedalam segmen yang homogeny 
berdasarkan profil kebutuhan 
c. Seleksi pasar sasaran 
d. Pengembangan positioning untuk penawaran produk atau jasa dalam 
segmen yang dipilih. (Machfoedz, 2010 : 123) 
Penentuan sasaran pemasaran merupakan langkah penting dalam proses 
perencanaan suatu usaha yang telah menetapkan sasarannya mengetahui apa yang 
ingin dicapai. Strategi komunikasi dapat dijalankan dengan baik apabila sasaran 
pembeli sudah ditentukan terlebih dahulu. Adapun pemilihan segmentasi konsumen 
Lulur Mabello Sulsel tidak terlepas dari target pemasarannya, yakni seluruh 
masyarakat Indonesia.  
“Untuk segmentasi kami yaitu remaja perempuan dan ibu-ibu tetapi 
sebenarnya laki-laki dan anak-anak juga bisaji pakai karena kan kalau produk 
kecantikan kebanyakan dipakai sama perempuan jadi kita sasaranta itu 
perempuan. Kalau target pasarnya itu seluruh masyarakat Indonesia (Yusni 
Haemin,(25 tahun), owner Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 
2017)” 
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Lazimnya, target atau segmentasi dari sebuah produk kecantikan ialah kaum 
perempuan. Sama halnya dengan Lulur Mabello Sulsel, mereka juga telah 
menetapkan perempuan sebagai target utama pemasaran produknya ialah pengguna 
aktif produk kecantikan yang kebanyakan berasal dari kalangan remaja perempuan 
dan ibu rumah tangga, walaupun sebenarnya produk ini juga bisa dikonsumsi oleh 
kaum pria.  
Hingga saat ini, berdasarkan keterangan yang peneliti dapatkan dari 
narasumber yang juga merupakan owner dari perusahaan ini, bahwa jangkauan 
pemasaran produk Lulur Mabello sudah menyentuh skala nasional, dalam beberapa 
kesempatan, produk-produk Lulur Mabello sudah pernah dikirim ke beberapa daerah 
luar Sulawesi Selatan seperti Aceh, Yogyakarta, Banten, Jawa Barat, bahkan Papua. 
3. Merancang pesan pemasaran 
Idealnya, pesan itu harus menarik perhatian (attention), mempertahankan 
ketertarikan (interest), membangkitkan keinginan (desire), dan menggerakkan 
tindakan (action). Memformulasikan isi pesan memerlukan pemecahan atas empat 
masalah, yaitu : 
a.  Isi pesan (apa yang akan dikatakan) 
b.  Struktur pesan (bagaimana mengatakannya secara logis) 
c.  Format pesan (bagaimana mengatakannya secara simbolis) 
d.  Sumber pesan (siapa seharusnya mengatakannya) 
Perancangan konten pesan atau dalam hal ini pembuatan caption di instagram 
dilakukan oleh tim kreatif Lulur Mabello Sulsel berdasarkan pengetahuan yang 
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dimiliki dibidang kecantikan dan berbagai informasi yang di dapatkan dari berbagai 
sumber. 
“kalau caption yang kami tulis di instagram itu berdasarkan pengetahuan 
mengenai kecantikan dari berbagai referensi dan dari kreatifitas yang 
muncul untuk menyusun komunikasi yang tepat tentang foto produk yang 
diunggah di instagram supaya pembeli itu bisa tertarik beli ketika dia baca. 
Karena tulisan caption itu penting juga (Wirdha, Tim Kreatif Lulur Mabello 
Sulsel, wawancara, 23 September 2017)” 
 
Sumber dari informasi yang dimuat dalam setiap konten pesan promosi 
(caption) tentunya berasal dari sumber-sumber terpercaya seperti pakar maupun 
dokter kecantikan. Semua informasi yang telah dikumpulkan kemudian 
dikombinasikan dengan pesan-pesan persuasif yang bersifat menginformasikan 
keunggulan-keunggulan produk untuk mempengaruhi khalayak untuk menggunakan 
produk tersebut. Setelah tim kreatif selesai membuat caption, kemasan pesan tersebut 
lalu diserahkan kepada admin untuk segera diupload ke Instagram. 
4.  Menentukan saluran media pemasaran.  
Selain pesan, komunikator juga harus memilih media sebagai saluran 
komunikasi. Saluran komunikasi terdiri dari dua jenis yaitu:  
a. Saluran komunikasi personal, mencakup dua orang atau lebih yang 
berkomunikasi secara langsung satu sama lain.  
b. Saluran komunikasi nonpersonal, menyampaikan pesan tanpa melakukan 
kontak atau interaksi pribadi, tetapi dilakukan melalui media, atmosfer dan 
acara.  
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Dalam pelaksanaan kegiatan pemasaran dan promosi produk Lulur Mabello, 
perusahaan mengimplementasikan poin kedua, yaitu memanfaatkan media sosial atau 
dalam hal ini Instagram sebagai platform yang dirasa paling efektif untuk dapat 
menjangkau target yang telah ditentukan. 
“Kalau media yang kita gunakan itu sekarang lagi fokus ke instagram tapi 
akhir-akhir ini mulai lagi saya gunakan facebook. Kami lebih fokus ke 
instagram karena sekarang hampir semua orang punya dan lagi tren apalagi 
fitur-fiturnya menarik dan bisa dimanfaatkan dalam pemasaran (Yusni 
Haemin (25 tahun), Owner Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 
2017)”. 
 
Penentuan sasaran pemasaran serta perancangan dan perencanaan media yang 
akan digunakan dalam memasarkan produk salah satu strategi yang harus dirancang 
terlebih dahulu agar pesan mengenai produk yang dipasarkan dapat sampai ke 
pembeli maupun calon pembeli sasaran. Selain itu, penggunaan media yang tepat 
diharapkan dapat mengurangi biaya dan waktu promosi sehingga lebih efisien serta 
dapat menjangkau target pasar yang lebih luas. 
Berikut media sosial yang digunakan Lulur Mabello Sulsel: 
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a) Instagram 
                                     
Gambar 4.4. Akun Instagram @lulurmabellosulsel 
Dalam memasarkan produknya di media sosial instagram, Lulur Mabello 
Sulsel menggunakan akun @lulurmabellosulsel. Mereka telah mengunggah sebanyak 
1.581 posts (foto dan video), 22.000  followers dan 696 following. Serta di akun 
instagramnya, mereka mencantumkan kontak untuk pemesanan produk. Hingga saat 
ini pihak Lulur Mabello Sulsel menitik beratkan kegiatan promosi dan pemasaran 
melalui Instagram sebagaimana keterangan yang peneliti dapatkan dari owner 
perusahaan yang memandang bahwa platform media sosial yang paling digandrungi 
oleh khalayak ialah Instagram. Oleh karena itu, target pasar dari produk ini, yaitu 
remaja perempuan dan ibu rumah tangga paling banyak dijangkau melalui media 
sosial ini. 
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b) Facebook 
 
Gambar 4.5. Akun Facebook Lulur Mabello Sulsel 
(Sumber: facebook 2017) 
Untuk facebook, Lulur Mabello Sulsel menggunakan username “Yusni 
Lulurmabello Sulsel”. Kegiatan pemasaran yang mereka jalankan di facebook tidak 
seperti di instagram. Karena Lulur Mabello Sulsel hanya berfokus pada instagram 
meskipun saat ini mereka mulai lagi melirik facebook sebagai pemasarannya seiring 
berkembangnya fitur yang dimiliki facebook seperti facebook Ads. 
c) Website 
Saat ini, Lulur Mabello Sulsel juga telah memiliki situs website yaitu 
lulurmabellosulsel.com. Di website-nya mereka menampilkan rincian dan katalog 
produk, dan sejarah mabello. Selain itu, para pelanggannya juga dapat melakukan 
pemesanan melalui website tersebut. 
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Gambar 4.6. Website Lulur Mabello Sulsel 
(sumber: www.lulurmabellosulsel.com, 2017) 
 
Website tersebut digunakan perusahaan untuk memberikan product 
knowledge kepada khalayak, tujuannya ialah untuk menciptakan brand awareness di 
kalangan para pelanggan. Pesan kunci yang disampaikan perusahaan melalui website 
ini ialah mengenai pentingnya melakukan perawatan kecantikan dengan 
menggunakan produk organik yang tentunya terhindar dari bahan-bahan kimia yang 
berpotensi merusak kulit, selain itu Lulur Mabello Sulsel juga mengangkat sisi 
kearifan lokal Sulawesi Selatan, bahwasanya produk-produk yang dipasarkan oleh 
perusahaan berasal dari tradisi yang diwariskan secara turun menurun oleh Wanita 
Bugis. 
Untuk memaksimalkan komunikasi pemasaran, website tersebut juga 
dilengkapi konten-konten informatif seperti artikel-artikel mengenai khasiat bedda’ 
lotong (bedak hitam), petunjuk penggunaan, maupun testimoni dari pelanggan-
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pelanggan yang telah merasakan kepuasan terhadap produk Lulur Mabello agar dapat 
lebih mempersuasi para pengungjung website untuk menggunakan produk tersebut.  
d) Whatsapp, Line dan BBM 
Whatsapp, line, dan BBM merupakan media sosial yang digunakan oleh Lulur 
Mabello Sulsel sebagai media untuk pemesanan dan konsultasi mengenai produk oleh 
pelanggannya. Kontak WA, Line dan BBM tertera di profil instagram dan di setiap 
caption foto yang diunggah agar mudah dilihat oleh pembeli maupun calon pembeli. 
WA, Line dan BBM digunakan oleh Lulur Mabello Sulsel karena saat ini hampir 
semua orang memiliki media sosial tersebut sebagai media komunikasi. 
Media sebagai penyalur pesan memiliki peran penting dalam proses 
komunikasi, khususnya komunikasi pemasaran. Pesan tidak akan sampai dengan baik 
apabila media yang digunakan tidak tepat. Dalam memasarkan produknya, Lulur 
Mabello Sulsel sempat menggunakan beberapa media. Tapi untuk saat ini, Lulur 
Mabello Sulsel lebih fokus menggunakan Instagram sebagai media pemasarannya. 
Serta menggunakan media sosial seperti Whatsapp, line dan BBM hanya untuk 
melayani pemesanan produk dan melayani konsultasi dari pelanggan. 
5.  Pengembangan promotional mix pemasaran.  
Keseluruhan program komunikasi pemasaran perusahaan disebut bauran 
promosi atau bisa juga disebut promotional mix, terdiri atas bauran khusus antara 
periklanan, direct marketing, internet marketing, promosi penjualan, hubungan 
masyarakat (public relations), dan personal selling. Dimana secara garis besar 
kegiatan pemasaran yang dilakukan Lulur Mabello Sulsel yaitu advertising 
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(periklanan), personal selling (penjualan personal), sales promotion (promosi 
penjualan), dan social media marketing (pemasaran melalui media sosial). 
Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara secara langsung, berikut 
beberapa strategi yang digunakan Lulur Mabello Sulsel yang menggunakan elemen 
bauran komunikasi pemasaran atau yang biasa disebut dengan IMC (Intergrated 
Marketing Communication) : 
1. Advertising (periklanan) 
Periklanan adalah suatu bentuk komunikasi dengan tujuan mengajak orang 
yang melihat, membaca atau mendengarnya untuk melakukan 
sesuatu.Advertising mempunyai tujuan khusus, yaitu untuk membujuk, 
mempengaruhi dan menginformasikan serta mengingatkan pelangggan tentang 
perusahaan ataupun berbagai produk/jasa yang dimilikinya. 
Periklanan dapat dilakukan melalui media cetak dan elektronik. Tetapi untuk 
saat ini, Lulur Mabello Sulsel sendiri belum menggunakan iklan di media cetak dan 
elektronik, hanya sebatas beriklan di media sosial instagram dan mulai melirik 
facebook dengan menfaatkan fitur Instagram Ads dan  paid promote. 
“selama ini kami pakai IG Ads atau iklan bersponsor sama paid promote. 
Kalau untuk beriklan di media cetak dan elektronikmungkin setelah 
BPOM nya terbit. Karena kita sementara tunggumi ini keluar BPOMnya. 
Jadi kalau sudah jadi mungkin sudah bisa buat reklame atau bahkan bisa 
masuk ke TV buat promosi tapi untuk sekarang kendalanya lebih kepada 
BPOM artinya bisa resmi secara hukum. Tapi kalau halal sudah resmi 
(Anwar (24 tahun), Manajer Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 
September 2017)” 
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 Berdasarkan kutipan wawancara di atas, peneliti dapat menyimpulkan bahwa 
Lulur Mabello Sulsel selama ini hanya beriklan di Instagram. Tetapi tidak menutup 
kemungkinan akan beriklan di media cetak maupun elektronik karena bentuk 
keseriusannya agar produknya memiliki izin BPOM. 
 Oleh karena itu, ke depan Lulur Mabello Sulsel dengan segala peningkatan 
kualitas produknya berpotensi untuk beriklan di media cetak maupun elektronik. 
Pemanfaatan menggunakan instagram hanya sebagai langkah awal untuk 
memperkenalkan produknya. 
a. Instagram Ads (IG Ads) 
Instagram Ads atau IG Ads adalah salah satu fitur bisnis yang dimiliki oleh 
instagram. Dengan menggunakan IG Ads, akun bisnis dapat menentukan target dan 
sasaran pasarnya. Serta dapat menentukan berapa lama iklan akan ditayankan. 
Sehingga brand yang memiliki akun di instagram bisa menyasar segmen pasar yang 
lebih besar melalui advertising platform ini.  
“saya tidak pernah berhenti pakai IG Ads, setiap bulan pasti saya pakai. Saya 
tidak pernah berhenti gunakan IG Ads karena memang berpengaruh karena 
bukan hanya orang yang di Makassar bisa lihat tetapi seluruh Indonesia 
bahkan seluruh dunia juga bisa lihat karena kalau IG Ads itu ada target seperti 
kita mau pasang iklan di daerah mana dan bisa diatur jangkauannya (Yusni 
Haemin (25 tahun), owner Lulur Mabello Sulsel, 23 September 2017)”. 
 
Yusni Haemin secara rutin menggunakan IG Ads sebagai strategi 
periklanannya di instagram karena memiliki pengaruh terhadap online shopnya, 
karena dengan menggunakan IG Ads dapat menjangkau target pasar secara luas. IG 
Ads akan muncul di beranda instagram yang menjadi target sasaran ditandai dengan 
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adanya tulisan Sponsored (bersponsor). Sehingga fitur iklan di instagram diharapkan 
dapat meningkatkan awareness terhadap suatu merek atau brand.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.7. Iklan dengan Menggunakan Fitur Instagram Ads 
 
 Penggunaan Instagram Ads saat ini sedang banyak diminti oleh pebisnis 
online karena biayanya yang murah serta iklan dapat dilihat oleh pengguna instagram 
di seluruh dunia dan dapat menjangkau khalayak secara luas. 
b. Paid Promote Instagram 
Paid promote merupakan layanan jasa promosi berbayar. Saat ini yang sedang 
populer adalah jasa paid promote instagram. Penyedia jasa ini biasanya adalah akun-
akun instagram yang memiliki jumlah follower melimpah, entah milik artis, 
selebgram, ataupun akun anonim seperti dagelan. Sedangkan pengguna jasanya 
adalah pemilik bisnis atau online shop yang menginginkan produknya untuk di 
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promosikan seperti Lulur Mabello Sulsel yang menggunakan jasa paid promote akun 
@dagelan. Biaya yang harus dikeluarkan yaitu ratusan ribu hingga jutaan rupiah. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.8. Iklan dengan Menggunakan Paid Promote 
(Sumber: Akun instagram @dagelan) 
 
 Paid promote yaitu cara lain untuk mengiklankan Online Shop dengan cara 
foto akun online shop atau produk akan di post di akun online shop, artis, selebgram, 
dan akun lainnya yang memiliki banyak followers (pengikut) sehingga menjadi salah 
satu cara yang efektif dalam menarik perhatian calon pembeli. 
c. Endorsement 
 Lulur Mabello Sulsel juga sering menggunakan strategi promosi yang sedang 
tren di kalangan pemasaran online yaitu endorsement untuk menarik perhatian 
pelanggannya. Endorsement menjadi salah satu strategi pemasaran yang diandalkan 
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oleh pebisnis, terutama kegiatan pemasaran yang menggunakan cara pembelian dan 
pembayaran secara online. 
 Endorsement  mengandung kegiatan komunikasi pemasaran karena adanya 
pertukaran informasi yang dilakukan oleh endorser (orang yang melakukan 
kegiatan endorsement) terhadap orang banyak. Dimana saat endorser 
melakukan endorsement terhadap suatu produk di Instagram, maka endorser tersebut 
akan memberi informasi darimana ia mendapatkan produk tersebut, sehingga orang-
orang yang melihat dan tertarik akan mencari informasi yang lebih dalam. 
 Dari hasil wawancara, Yusni Haemin selaku owner Lulur Mabello Sulsel 
mengatakan bahwa ada perbedaan keuntungan yang mereka dapat apabila 
menggunakan endorsement dibandingkan dengan tidak menggunakan endorsement. 
“selama inikan saya selalu pakai endorse, beda sih keuntungannya. Kalau 
pakai endorse keuntungannya lumayan tapi kalo tidak pakai endorse 
keuntungannya begitu-begituji (Yusni Haemin (25 tahun), owner Lulur 
Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 2017)” 
 
Dalam penggunaan endorsement juga perlu diperhatikan mengenai artis atau 
selebgram yang akan diendorse. Karena apabila salah, akan berdampak terhadap 
online shop atau bahkan tidak dapat meningkatkan penjualan dan akan berdampak 
pada kerugian terhadap online shop itu sendiri. Selektif dalam memilih tokoh sangat 
penting, jangan hanya melihat dari berapa banyak followersnya, tapi harus 
menyesuaikan dengan produk yang akan dijual, cocok atau tidaknya dengan tokoh 
yang akan diendorse dan juga dengan karakter followersnya. Karena kemungkinan 
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akan mengeluarkan modal lebih saat akan mengendorse seseorang, maka wajib untuk 
lebih selektif dan tidak asal dalam memilih tokoh. 
Saat menggunakan endorsement, Lulur Mabello Sulsel selalu selektif terhadap 
artis atau selebgram yang akan digunakan untuk endorsement, mereka tidak asal pilih 
karena diharapkan mampu memberi pengaruh jangka panjang terhadap penjualan 
produk. 
“kalau untuk endorse, saya pilih-pilih. Saya lihat jumlah followers, like-nya, 
terus cantik sama bagus style-nya. Karena kalau orang cantik sama bagus 
style-nya pasti banyak yang kepo dan sekarang itu banyak artis yang berkasus 
jadi harus pilih-pilih karena bisa berdampak sama nama online shop ta (Yusni 
Haemin (25 tahun), owner Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 
2017)” 
 
Dalam menggunakan strategi endorsement,  Yusni selaku owner selektif 
dalam memilih endorser dengan melihat jumlah followersnya. Seperti salah satu artis 
yang menjadi endorser Lulur Mabello Sulsel, Gisella Anastasia yang memiliki 
followers sebanyak 14M akun di instagramnya dan memiliki penampilan yang 
menarik. 
Selain itu, Anwar selaku manajer dari Lulur Mabello Sulsel menilai bahwa 
strategi pemasaran dengan menggunakan endorsement terbilang cukup efektif karena 
dapat menjangkau target pasar secara luas. 
“kalau kita gunakan endorse, hampir seluruh Indonesia tau. Karena artis yang 
di endorse itu menayangkan di Instagram pribadinya selama  kurang lebih 
satu minggu bahkan sampai 3 bulan tergantung pembicaraan dan tidak 
menutup kemungkinan fans dari artis-artis itu kan berasal dari berbagai 
penjuru sehingga produk kami bukan hanya bisa dikenal di Sulawesi Selatan 
pada khususnya tetapi pada umumnya Indonesia.  Kami sudah survey dan 
temuan kita yaitu dengan menggunakan endorse kita sudah bisa menjangkau 
pengiriman yang ada di Indonesia. Seperti saat kemarin kami meng-endorse 
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artis efeknya sangat luar biasa. Pengiriman barang bisa sampai ke Aceh 
(Anwar (24 Tahun), Manajer Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 
September 2017)” 
 
Lulur Mabello Sulsel menggunakan strategi endorsement  karena dapat 
menjangkau seluruh masyarakat Indonesia. Hal tersebut dibuktikan oleh pernyataan 
dari Anwar pada saat wawancara yang mengatakan bahwa setelah mengendorse artis 
efeknya luar biasa karena pengiriman barang sampai ke Aceh. Sebab, jutaan  
followers yang dimiliki oleh artis maupun selebgram yang di endorse tersebut tidak 
menutup kemungkinan berasal dari seluruh Indonesia. Sehingga tidak dapat 
dipungkiri bahwa penggunaan endorsement dapat memberikan pengaruh yang cukup 
besar terhadap online shop yang menggunakannya karena dapat menimbulkan 
awareness terhadap produk sehingga menimbulkan ketertarikan pelanggan yang 
kemudian mengambil tindakan untuk membeli produk yang dipasarkan. 
Selanjutnya Yusni Haemin selaku owner dari Lulur Mabello Sulsel 
menambahkan bahwa: 
“endorse itu semacam kayak ketagihanka, dulu itu sebatas selebgramji. Terus 
saya cobami artis. Artis yang pertama saya endorse itu Intan Nuraini, terus 
naik followersku dan banyak pelangganku. Tapi yang paling berpengaruh itu 
waktu saya endorse Gisel. Adminku sampai kewalahanki, jadi tiga orangka 
turun tangan bantuki. Orderan itu bisa sampai 20-30 paket per hari. Tp kalau 
tidak pakaika endorse biasanya itu 5-10 orderan per hari (Yusni Haemin (25 
tahun), owner Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 2017)”. 
 
Berdasarkan kutipan wawancara di atas, dapat disimpulkan bahwa dengan 
menggunakan strategi endorsement dapat memberi pengaruh yang cukup besar 
terhadap peningkatan pelanggannya terbukti dengan setelah mengendorse artis 
Gisella Anastasia orderan atau pesanannya bisa sampai 20-30 paket per hari 
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dibandingkan dengan sebelum menggunakan endorsement orderannya hanya 5-10 
orderan per hari. 
Pemasar harus selektif terhadap pemilihan endorser agar pesan mengenai 
produk yang disampaikan dapat menarik perhatian (attention), mempertahankan 
ketertarikan (interest), membangkitkan keinginan (desire), dan menggerakkan 
tindakan (action) pelanggannya. Seperti salah satu informan yang awalnya tertarik 
membeli produk Lulur Mabello Sulsel setelah mereka mengendorse artis Gisella 
Anastasia atau Gisel.  
“saya tertarik beli produknya lulur mabello sulsel itu waktu dia endorse Gisel 
karena kebetulan saya followers-nya di instagram (Ainul Zalsabili (19 tahun), 
mahasiswi, wawancara, 14 Oktober 2017)” 
 
Penggunaan artis dan selebgram dalam endorsement diharapkan mampu untuk 
menarik perhatian pelanggan dan meningkatkan awareness produk dan diharapkan 
dapat memberikan dampak positif sehingga dapat memunculkan sikap positif dari 
pelanggan terhadap produk yang kemudian diharapkan dapat menumbuhkan 
pencitraan yang baik terhadap produk Lulur Mabello Sulsel.Karena tujuan dari 
komunikasi pemasaran adalah untuk memperoleh perhatian, mendorong minat dan 
keinginan serta berlanjut pada tindakan oleh khalayak sasaran. 
Berikut beberapa endorser Lulur Mabello Sulsel, baik dari kalangan artis 
maupun selebgram: 
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                Gambar 4.9. Endorser Lulur Mabello Sulsel 
               (Sumber: instagram, 2017) 
 
"awalnya saya tahu produknya ini Lulur Mabello Sulsel dari instagramnya 
Gisel terus saya penasaranmi karena di captionnya itu Gisel tulis khas Bugis-
Makassar, jadi saya followmi instagramnya @lulurmabellosulsel terus saya 
belimi (Cakrawati (22 tahun), Mahasiswa, wawancara, Pelanggan Lulur 
Mabello Sulsel, 14 Oktober 2017)” 
 
“pertama kali saya tau itu Lulur Mabello Sulsel dari instagram, karena muncul 
diexplore ku terus saya kepoi instagramnya ternyata banyak artis yang dia 
endorse terus banyak juga yang pakai jadi saya penasaran mi cobaki (Miftahul 
Jannah (22 tahun), Mahasiswa, Pelanggan Lulur Mabello Sulsel, 14 Oktober 
2017) ” 
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Dapat disimpulkan bahwa dengan adanya kegiatan komunikasi pemasaran di 
dalamnya, menjadikan endorsement sebagai salah satu bagian dari strategi pemasaran 
produk yang mulai dilirik oleh para pelaku bisnis. Sebab dengan endorsement, 
produk dapat dikenal dengan mudah oleh masyarakat melalui informasi yang 
disampaikan oleh endorser. Begitu pula dengan tujuan perusahaan untuk mencapai 
keuntungan yang sebesar-besarnya dapat diperoleh melalui kegiatan endorsement. 
d. Brosur dan Poster online 
 Lulur Mabello Sulsel juga selalu memberikan brosur disetiap pembelian yang 
dilakukan oleh pelanggannya. Selain itu, mereka juga membuat poster sebagai bagian 
dari strategi periklanannya. Dimana pada brosur dan poster tersebut dipajang wajah 
artis-artis yang menggunakan Lulur Mabello, serta testimoni yang diberikan oleh 
pelanggannya. Hal tersebut dimaksudkan untuk menarik perhatian para 
pelanggannya. 
 Pembuatan brosur dan poster online merupakan tanggungjawab dari tim 
kreatif, dimana mereka dituntut untuk dapat membuat konten iklan visual sekreatif 
dan menarik mungkin agar dapat menarik atensi khalayak. Konten yang biasanya 
dimuat dalam brosur ialah hal-hal atau informasi terkait produk secara keseluruhan 
yang dibuat dalam rangka memberikan product knowledge kepada para pelanggan, 
sementara pesan-pesan yang dimuat dalam poster biasanya lebih singkat seperti 
misalnya promo, petunjuk pemakaian, khasiat, maupun hal-hal yang juga dimuat 
dalam brosur, namun dalam bentuk terpisah. Hal ini dikarenakan media untuk 
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menyampaikan kedua konten promosi tersebut berbeda, dimana brosur dibagikan 
secara langsung (berbentuk fisik), sementara poster disebar dalam bentuk online.  
2. Personal Selling (penjualan personal) 
Personal Selling adalah aktivitas komunikasi yang dilakukan secara langsung 
oleh pihak penjual dalam meyakinkan pembeli untuk membeli produk atau jasa yang 
ditawarkan. Melalui aktivitas komunikasi ini, penjual dapat memodifikasi pesan 
komunikasi agar sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen serta 
mendapatkan feedback secara langsung dari konsumennya. 
Saat ini, kebanyakan aktivitas personal selling yang dilakukan oleh  Lulur 
Mabello Sulsel masih jarang dilakukan secara tatap muka dikarenakan perusahaan ini 
masih belum mengoperasikan offline store secara efektif. Namun apabila ada 
pelanggan yang ingin datang berbelanja secara langsung di Kantor Lulur Mabello 
Sulsel, pihak perusahaan mempersilahkan mereka untuk melakukan transaksi di 
kantor Lulur Mabello Sulsel. 
Oleh karenanya, media transaksi yang digunakan untuk memasarkan produk 
Lulu Mabello ialah media sosial atau lebih spesifiknya Instagram atau bahkan bisa 
dikatakan pusat aktivitas penjualan produk berlangsung di Instagram. Dari media 
tersebut jugalah perusahaan memanfaatkan fasilitas IG Ads dan paid promote untuk 
memasarkan produk secara lebih luas. Hingga saat ini Lulur Mabello Sulsel telah 
melebarkan jangkauan pasarnya ke berbagai daerah di luar Sulawesi Selatan. 
Berdasarkan keterangan yang peneliti dapatkan dari narasumber, tercatat setidaknya 
ada empat belas cabang Lulur Mabello Sulsel yang telah tersebar di daerah-daerah 
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luar seperti Aceh, Bekasi, Jogja, Karawang, Tangerang, Bandung, Luwuk Banggai, 
Flores, Ambon, Ternate, Tanah Laut, Jayapura, Merauke. Seperti halnya perusahaan 
pusat yang terletak di Makassar, keempat belas cabang tersebut semuanya melakukan 
transaksi produk secara online dengan memanfaatkan Instagram. 
Secara garis besar, alur transaksi produk Lulur Mabello Sulsel dapat 
dijelaskan sebagai berikut : 
 
 
                                
 
 
 
Gambar 4.10. Alur Transaksi Produk Lulur Mabello Sulsel 
Bagan di atas secara lebih detail dapat dijelaskan dengan menggunakan teori 
hierarchy of effects, bahwasanya sebuah keputusan pelanggan dalam hal yang 
berkaitan dengan marketing setidaknya terbentuk melalui sebuah proses yang 
melibatkan aspek kognitif, afektif, maupun konatif. Aspek kognitif dalam proses 
tersebut ialah ketika perusahaan menanamkan persepsi mengenai produk kepada para 
pelanggan ( biasanya dalam bentuk product knowledge) sehingga mereka benar-benar 
mengerti mengenai produk yang ditawarkan, setelah itu pelanggan kemudian 
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memasuki tataran konatif, dimana pada proses ini pelanggan menentukan sikapnya 
terkait produk tersebut, bisa berupa penerimaan atau penolakan, suka atau tak suka, 
mendukung atau tak mendukung, dan sebagainya. Setelah itu barulah sampai kepada 
proses terakhir, ketika pelanggan telah mengenal produk secara menyeluruh, lalu 
menyukai produk yang ditawarkan tersebut, maka tahapan selanjutnya ialah konatif, 
dimana pada tahapan ini muncullah sebuah tindakan membeli produk (purchasing). 
3. Sales promotion (promosi penjualan) 
Promosi penjualan merupakan bentuk penawaran promosi khusus yang 
dirancang untuk menggerakkan dan mempercepat respons dari kosumen. Promosi 
penjualan dinilai sangat efektif karena mampu menciptakan respon audiens terhadap 
perusahaan. Menurut Belch, sales promotion memiliki tujuan yang berujung pada 
action konsumen, dimana hal ini berbeda dengan iklan yang hanya berujung pada 
membangun brand awareness pada konsumen (Belch, 2004:498). 
Promosi penjualan dilakukan untuk menawarkan nilai tambah kepada 
konsumen, seperti stimulus untuk memotivasi penjualan dengan cepat. Pada media 
sosial Instagram, sales promotion dilakukan dengan cara memberikan potongan harga 
khusus serta dengan mengadakan event online berupa giveaway. Hal ini ditujukan 
untuk meningkatkan loyalitas konsumen yang akan berdampak pada kegiatan 
pembelian selanjutnya.  
Berikut beberapa jenis promosi penjualan yang dilakukan oleh Lulur Mabello 
Sulsel di instagramnya: 
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Gambar 4.11. Promosi Penjualan yang di Lakukakn Lulur Mabello 
Sulsel di Instagram 
(Sumber: Akun Instagram @lulurmabellosulsel) 
 
“saya paling suka beli di Lulur Mabello Sulsel kalau lagi ada promonya,  
maklum kantong mahasiswa (Teza Yuliarta (23 tahun), Pelanggan Lulur 
Mabello Sulsel, wawancara, 14 Oktober 2017)” 
 
Lulur Mabello Sulsel sering memberikan promosi khusus kepada para 
pelanggannya sebagai salah satu strategi pemasarannya yaitu berupa potongan harga, 
free kuas masker dan shower cap, diskon ongkos kirim dan giveaway. Biasanya 
promosi yang dilakukan oleh Lulur Mabello Sulsel dalam keadaan-keadaan tertentu 
seperti dalam rangka memperingati hari besar nasional, ulang tahun perusahaan, dan 
hari-hari tertentu lainnya 
4. Social Media Marketing (Pemasaran melalui Media Sosial) 
Social media marketing adalah teknik pemasaran yang menggunakan media 
sosial sebagai sarana untuk mempromosikan suatu produk. Sebagai situs jejaring, 
sosial media memiliki peran penting dalam pemasaran. Hal ini disebabkan karena 
sosial media dapat memainkan peran komunikasi. Komunikasi dapat 
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menginormasikan dan membuat konsumen menyadari atas keberadaan produk yang 
pasarkan di media sosial. 
Media sosial adalah sebuah media komunikasi yang memberikan cara baru 
dalam menyampaikan dan mempublikasikan pesan, relatif lebih cepat, murah dan 
efektif dibandingkan media konvensional. Istilah media sosial lebih mengacu kepada 
new media yaitu internet, khususnya situs-situs jejaring sosial sejenis instagram, 
facebook, twitter, dan sebagainya.Media sosial lebih bersifat dinamis karena setiap 
informasi dapat di-update dengan cepat. 
Salah satu sosial media yang sering digunakan oleh pemasar online sebagai 
media pemasaran yaitu instagram. Sebelumnya, Lulur Mabello Sulsel pernah 
menggunakan media sosial line dan facebook dalam melakukan pemasaran. Akan 
tetapi, instagramlah yang memberikan pengaruh yang cukup besar sehingga mereka 
berfokus ke instagram. 
“Kalau media yang kita gunakan itu sekarang lagi fokus ke instagram tapi 
sekarang mulai lagi saya gunakan facebook (Yusni Haemin (25 tahun), Owner 
Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 2017)”. 
 
Media sebagai penyalur pesan memiliki peran penting dalam proses 
komunikasi, khususnya komunikasi pemasaran. Pesan tidak akan sampai dengan baik 
apabila media yang digunakan tidak tepat. Dalam memasarkan produknya, Lulur 
Mabello Sulsel menggunakan beberapa media sosial.Tapi untuk saat ini, Lulur 
Mabello Sulsel lebih fokus menggunakan Instagram sebagai media pemasarannya. 
“sebenarnya kami gunakan juga Line sama Facebook, cuman hasilnya begitu-
begituji saja jadi sekarang fokus ke instagram. Tapi sekarang mulai lagi saya 
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lirik facebook dan sudah ada juga webnya jadi bisami juga pesan melalui web 
(Yusni Haemin (25 tahun), owner Lulur Mabello Sulsel, 23 September 2017)” 
 
Media sosial instagram banyak diminati dan dilirik oleh para pengusaha 
online karena fiturnya yang beragam. Seperti Instagram story, Instagram Ads, hastag, 
tag, like, comment, upload foto dan video, dan caption. Seperti Lulur Mabello Sulsel 
yang selalu menggunakan fitur Instagram Ads dalam memasarkan produknya dan 
menjadikannya sebagai salah satu strategi pemasarannya. 
Lulur Mabello Sulsel menjadikan instagram sebagai media pemasarannya 
karena instagram lebih fokus dalam berbagi foto dibandingkan media sosial lainnya. 
Hal tersebut yang menjadikan instagram sebagai media pemasaran online yang paling 
tepat karena terfokus pada gambar yang akan dipromosikan. Selain itu, instagram 
dapat menyingkronkan akun facebook dan twitter, jadi ketika admin mengupload foto 
jualannya pada instagram maka dengan fitur yang tersedia secara otomatis juga dapat 
langsung terupload pada facebook sehingga admin tidak perlu lagi untuk mengupload 
berulang-ulang pada media lain, sementara sebaliknya facebook tidak memiliki fitur 
yang sama ke instagram.  
Keberagaman fitur yang dimiliki instagram membuatnya sering digunakan 
sebagai media pemasaran, mulai dari pemakaian filter hingga optimalisasi hashtag 
untuk mengelompokkan tema foto. Instagram lebih memaksimalkan fiturnya untuk 
komunikasi melalui foto dan video sehingga dapat mempermudah Lulur Mabello 
Sulsel dalam memperkenalkan produknya. 
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“awalnya saya tau Lulur Mabello Sulsel itu dari instagram karena sering 
muncul di explore jadi saya cobami beli dan sampai sekarang saya masih 
sering beli (Ardizha, (20 tahun), Mahasiswi, wawancara, 14 Oktober 2017)” 
 
Lulur Mabello Sulsel secara rutin meng-upload foto di akun instagramnya 
yaitu sebanyak dua kali sehari dengan maksud agar dapat meninggalkan memori 
mengenai produknya di benak pelanggannya. Selain itu setiap foto dan video yang 
diunggah dapat diberikan caption atau keterangan mengenai produk tersebut, seperti 
bahan yang digunakan, manfaat, serta harga dari produk tersebut. 
Pemilihan instagram sebagai media yang digunakan dalam pemasaran oleh 
Lulur Mabello Sulsel merupakan pemilihan media yang tepat dan efektif. Pemilihan 
media merupakan salah satu strategi pemasaran yang harus diperhatikan oleh setiap 
pebisnis dalam memasarkan produknya agar usaha yang dijalankan dapat mengalami 
perkembangan dari sebelumnya. Selain itu, pemasaran melalui media yang tepat juga 
membuat pesan yang ingin disampaikan mengenai produk dapat diterima dengan baik 
oleh pelanggan maupun calon pelanggan. 
C. Kendala yang dihapadi Lulur Mabello Sulsel dalam Menjalankan Strategi 
Komunikasi Pemasarannya di Instagram 
Dalam pengimplementasian berbagai macam strategi pemasaran tersebut, tak 
jarang ditemui berbagai kendala oleh pihak pemasar.Sebagaimana yang dijelaskan 
oleh Yusni Haemin, selaku owner dari Lulur Mabello Sulsel, bahwa beberapa hal 
yang sering menjadi kendala bagi Lulur Mabello Sulsel dalam menjalankan strategi 
pemasarannya yaitu: 
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1. Budget 
Untuk melakukan promosi di media sosial memang saat ini memang harus 
mengeluarkan biaya yang tidak sedikit jumlahnya. Untuk promosi dengan 
menggunakan IG Ads (Instagram Ads) sendiri harus mengeluarkan biaya sekitar     
Rp. 1.200.000 per bulan dan biaya yang dikeluarkan untuk paid promote sekitar 
Rp.6.500.000 per posting. Serta untuk endorsement dengan menggunakan jasa artis 
baiaya yang dikeluarkan sebanyak Rp. 6.000.000 – 20.000.000 juta untuk sekali 
posting di instagram. 
”tarif IG Ads itu sekitar 1,2 juta per bulan. Kalau kita mau duet dengan 
Facebook itu sekitar 2 juta-an terus kalau paid promote sekitar 6,5juta (Yunsi 
Haemin (25 tahun), owner lulur mabello sulsel, wawancara, 23 September 
2017)” 
 
Selain menggunakan Instagram Ads, pihak Lulur Mabello juga tak jarang 
memanfaatkan popularitas para selebgram yang di sekitaran wilayah Kota Makassar 
untuk memasarkan produk dengan meng-upload foto produk terkait di akun 
Instagramnya.  
“kalau endorse selebgram yang di Makassar dana yang dikeluarkan lumayan 
terjangkau mulai dari 50 ribu – 1 juta. Tapi yang saya amati yang order itu 
sebatas wilayah Makassar saja (Widia Astuti (21 tahun), Admin Lulur 
Mabello Sulsel, wawancara, 24 September 2017)” 
 
Namun melihat jangkauan pemasaran melalui endorsement oleh selebgram 
Kota Makassar yang tidak terlalu luas, akhirnya tak jarang perusahaan menaikkan 
level endorsement dengan menggunakan jasa public figure (artis) untuk turut 
mempromosikan produk tersebut meski cost yang digunakan meningkat secara 
signifikan. 
“kalau endorse artis dana yang kami keluarkan sekitar 6-20 juta. Belum lagi 
kalau kita request buat video, harganya bisa dua kali lipat. Tapi pengiriman 
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bisa sampai ke berbagai daerah, luas target marketnya (Rahmi Istifawati (24 
tahun), Keuangan Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 24 September 2017)”. 
 
Adapun cara yang dilakukan Lulur Mabello Sulsel untuk mengatasi kendala 
yang ada yaitu dengan sebisa mungkin mengatur pengeluaran untuk promosi dan 
mengatur strategi promosi yang akan digunakan agar seimbang dengan pemasukan 
dan dapat mengukur tingkat efisiensinya. 
“cara mengatasinya harus pintar-pintar hitung keuangan untuk media promosi, 
terkadang juga melakukan secara bergantian seperti bulan ini fokus endorse 
dan paid promote di Instagram, bulan depan fokus IG Ads. Jadi bisa diukur 
juga tingkat efisiensinya (Rahmi Istifawati (24 tahun), Keuangan Lulur 
Mabello Sulsel, wawancara, 24 September 2017) ”. 
 
Sejauh ini bisa dikatakan bahwa biaya promosi yang dikeluarkan oleh Lulur 
Mabello Sulsel berbanding lurus dengan tingkat popularitas produk dan tingkat 
penjualan melalui online shop. Seperti yang diterangkan oleh narasumber, 
bahwasanya ketika perusahaan memanfaatkan popularitas artis ternama Indonesia 
untuk meng-endorse produk ini, maka akan semakin banyak pula pelanggan yang 
mengorder sebagai output dari endorse tersebut. Semakin popular pihak yang meng-
endorse¸maka akan semakin luas pula marketshare-nya, begitupun sebaliknya. 
2. Banyaknya Pesaing 
Semakin banyak online shop yang tersedia di instagram, tentu semakin 
mempersempit pasar target.Ketatnya persaingan dapat menjadi kendala bagi para 
pebisnis online shop.Seperti yang dikemukakan oleh owner Lulur Mabello Sulsel. 
“kendala kami juga saat ini yaitu banyaknya pesaing dan itu menjadi 
tantangan tersendiri bagi kami. Dengan banyaknya pesaing, kami terus 
melakukan gebrakan promosi yang tidak dilakukan oleh pesaing seperti 
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liburan ke bali atau voucher hotel (Yusni Haemin (25 tahun), owner Lulur 
Mabello Sulsel, wawancara, 10 November 2017)” 
 
Banyaknya pebisnis online yang bermunculan, membuat Lulur Mabello Sulsel 
semakin tertantang untuk terus melakukan strategi yang belum digunakan oleh 
pesaingnya seperti promo ke Bali dan hadiah voucher hotel. Hal tersebut dilakukan 
agar Lulur Mabello Sulsel terus dilirik oleh pelanggannya sehingga dapat bertahan di 
tengah persaingan yang cukup ketat. 
Maraknya pertumbuhan usaha saat ini menciptakan persaingan pasar yang 
semakin ketat. Keadaan ini tentu saja memaksa para pengusaha untuk menggunakan 
berbagai cara dalam strategi pemasaran mereka. Mereka melakukan berbagai strategi 
agar usahanya tidak kalah bersaing dengan peluang usaha lainnya, sehingga masih 
bisa bertahan bahkan berkembang di tengah persaingan pasar yang semakin ramai. 
Seperti halnya Lulur Mabello Sulsel yang terus berinovasi dalam mempromosikan 
produknya dan mencari tahu kelemahan pesaingnya serta mencari tahun strategi apa 
saja yang belum digunakan oleh pesaingnya. 
3. Penulisan Caption 
Caption untuk foto yang diunggah di instagram merupakan bagian penting 
yang dapat mempengaruhi publik untuk tertarik pada produk yang dipromosikan. 
Untuk memaksimalkan fungsi instagram sebagai media pemasaran, pebisnis harus 
menampilkan sebuah konten yang berkualitas dan menarik. Salah satunya adalah 
kalimat caption yang mudah dipahami dan menjangkau banyak orang. 
“dalam menulis caption, kita tidak bisa asal tulis karena itu juga akan 
berpengaruh. Kami menulis caption berdasarkan pengetahuan kami mengenai 
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kecantikan dan informasi yang kami dapatkan dari berbagai sumber (Selviana 
(24 tahun), Tim Kreatif Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 24 September 
2017)” 
 
Penulisan caption merupakan tanggung jawab dari tim kreatif perusahaan. 
Selviana, salah satu staf di tim kreatif Lulur Mabello Sulsel mengakui bahwa 
penulisan caption untuk konten sosial media bukanlah hal yang mudah dan tak bisa 
dilakukan secara sembarangan. Para penulis caption dituntut untuk memiliki 
kemampuan riset agar dapat menghimpun informasi-informasi yang dianggap relevan 
terhadap gambar/konten yang di post, selain itu, mereka juga dituntut untuk terampil 
dalam menyusun kata demi kata menjadi kalimat pesan yang berkualitas dan 
persuasif sehingga dapat menarik atensi khalayak untuk menggunakan produk 
tersebut. Hal yang juga cukup penting dan harus diperhatikan ialah agar kemasan 
pesan tersampaikan dengan jelas dan seinformatif mungkin agar dapat memberikan 
pemahaman yang komprehensif kepada khalayak mengenai produk yang dipasarkan. 
4. Produk yang Rusak  
Kendala lainnya yaitu apabila ada keluhan atau komplain dari pelanggan 
ketika produk yang diterimanya rusak atau mengalami gangguan-gangguan lainnya. 
Hal tersebut tentunya akan menimbulkan kerugian buat perusahaan karena setiap 
barang yang rusak akan digantikan dengan yang baru oleh pihak Lulur Mabello 
Sulsel.  
“kita juga sering terima komplain dari pelanggan karena kan produknya 
Mabello itu dibuat dari bahan alami jadi biasa itu ada yang rusak pas sampai. 
selama ini kalau ada yang rusak atau ada yang komplain pasti saya langsung 
cepat respon dengan meminta maaf dan gantikan. Karena lebih baik saya yang 
rugi daripada nama olshop saya yang rusak dek. Daripada nanti kecewa 
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pelanggan dan bisa berkurang jadi lebih baik digantikan (Yusni Haemin (25 
tahun), owner Lulur Mabello Sulsel, wawancara, 23 September 2017)” 
 
Biasanya barang yang diterima oleh pelanggan berulat atau rusak karena 
produk yang dijual oleh Lulur Mabello Sulsel terbuat dari bahan alami dan tanpa 
bahan pengawet. Lulur Mabello Sulsel selalu berusaha memberi yang terbaik kepada 
pelanggannya agar produknya tetap dilirik dengan memberi pelayanan secara 
maksimal kepada pelanggannya. 
 Lebih daripada itu, potensi masalah yang lebih serius sebagai implikasi dari 
terganggunya kualitas produk ketimbang kerugian finansial akibat dari diwajibkannya 
ganti rugi, ialah krisis kepercayaan dari para pelanggan terhadap reputasi produk 
maupun perusahaan. Reputasi sebagai salah satu intangible asset (aset tak terlihat) 
paling berpengaruh bagi kelancaran perusahaan tentunya merupakan hal yang sangat 
penting untuk dipertahankan. Oleh karenanya, sangat penting bagi perusahaan untuk 
konsisten memberikan pelayanan terbaik bagi semua pelanggan demi terjaganya trust 
(kepercayaan) mereka terhadap perusahaan.  
 Dalam memasarkan produknya, Lulur Mabello Sulsel harus menyampaikan 
hal-hal yang benar. Sebagaimana yang terkandung dalam Surah An-Nisa ayat 29 
yang menjelaskan, dalam praktik jual beli dan perdagangan harus dilandasi dengan 
keihklasan dan keridhoan Allah swt. Tidak boleh ada penipuan dan pemaksaan serta 
hal-hal yang dapat merugikan kedua belah pihak. Pebisnis harus terbuka dan jujur 
mengenai produk yang dipasarkan agar tidak menimbulkan kesalahpahaman. Seperti 
halnya Lulur Mabello Sulsel yang harus menjalankan komunikasi pemasaran yang 
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dapat menjamin produknya, jaminan yang dimaksud adalah mutu bahan, mutu 
pengolahan, dan mutu penyajian. Serta sesuai dengan perspektif islam yaitu 
menggunakan perkataan yang jujur dan tanpa paksaan sehingga praktik jual beli dapat 
berjalan dengan dilandasi oleh keikhlasan, kepercayaan dari pelanggan, dan tidak 
merugikan satu sama lain. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Dari hasil penelitian mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran Produk Lulur 
Mabello Sulsel di Instagram melalui observasi dan wawancara mendalam, dapat 
ditarik kesimpulan bahwa: 
1. Dalam menjalankan strategi komunikasi pemasarannya di instagram, Lulur 
Mabello Sulsel menggunakan beberapa elemen strategi komunikasi 
pemasaran IMC (Intergrated Marketing Communication), yaitu advertising 
(periklanan) yang mencakup IG Ads, paid promote, endorsement. Serta 
personal selling (penjualan personal), sales promotion (promosi penjualan), 
dan social media marketing (pemasaran melalui media sosial).  
2. Dalam menjalankan sebuah usaha tentunya ada saja kendala yang dihadapi, 
seperti halnya lulur mabello sulsel yang mengalami kendala budget, 
banyaknya pesaing, sulitnya penulisan caption, dan adanya produk yang 
rusak. 
B. Implikasi Penelitian  
1. Kepada Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi untuk melengkapi 
kekurangan yang ada dalam perusahaan, seperti memberikan tanggal expired 
pada kemasan produk agar tidak menimbulkan kekeliruan oleh pelanggan. 
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Selain itu, sebaiknya perusahaan membuka offline store agar para 
pelanggannya dapat memilih dan berbelanja produk dari Lulur Mabello Sulsel 
secara langsung  
2. Kepada Masyarakat 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi mengenai strategi 
komunikasi pemasaran bagi masyarakat yang akan maupun yang sedang 
menjalankan usaha  
3. Kepada Mahasiswa 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi mahasiswa yang ingin 
menggeluti dunia wirausaha dan dapat berguna bagi mahasiswa dalam 
menyelesaikan tugas akhir 
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PEDOMAN WAWANCARA 
(INFORMAN) 
 
Nama   : 
Alamat  : 
Umur   : 
Jabatan  : 
 
1. Bagaimana sejarah berdirinya Lulur Mabello Sulsel? 
2. Menurut anda, apakah strategi komunikasi pemasaran itu? 
3. Bagaimana strategi komunikasi pemasaran yang anda lakukan dalam 
memasarkan produk Lulur Mabello Sulsel di instagram? 
4. Apakah melakukan promosi di instagram sangat membantu dalam 
memasarkan produk Lulur Mabello Sulsel? 
5. Media sosial apa saja yang digunakan Lulur Mabello Sulsel? 
6. Berapa jumlah produk yang dipasarkan Lulur Mabello Sulsel? 
7. Perencanaan apa saja yang anda lakukan sebelum menjalankan strategi 
pemasaran? 
8. Dalam strategi komunikasi pemasaran ada beberapa komponen yang 
diantaranya periklanan, penjualan personal, pemasaran langsung, sales 
promotion (promosi penjualan), dan internet marketing (pemasaran 
internet). Yang manakah yang paling efektif? 
9. Apa saja program kegiatan promosi yang dilakukan? 
10. Siapa saja yang menjadi target anda dalam memasarkan produk Lulur 
Mabello Sulsel? 
11. Apa kendala yang dihadapi dalam menjalankan strategi komunikasi 
pemasaran produk Lulur Mabello Sulsel di instagram? 
12. Bagaimana cara anda mengatasi kendala tersebut? 
 
Wawancara dengan Tim Lulur Mabello Sulsel 
 
 
Gambar 1. Foto Bersama Owner Lulur Mabello Sulsel 
 
Gambar 2. Wawancara dengan Tim Kreatif Lulur Mabello Sulsel  
 
Gambar 3. Wawancara dengan Tim Keuangan Lulur Mabello Sulsel 
Wawancara dengan Pelanggan Lulur Mabello Sulsel 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4. Wawancara dengan Pelanggan  
Lulur Mabello Sulsel, Ainul Zalsabili  
 
 
                                                                                                                                                                 
                    
 
 
 
 
 
 
Gambar 5. Wawancara dengan Pelanggan  
Lulur Mabello Sulsel, Teza Yuliarta 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 6. Wawancara dengan Pelanggan  
Lulur Mabello Sulsel, Miftahul Jannah 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 7. Wawancara dengan Pelanggan  
Lulur Mabello Sulsel, Cakrawati 
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